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Abstrakt 
Cílem diplomové práce je založení kamenného obchodu (nízkonákladové výdejny) v 
návaznosti na již existující elektronický obchod. Práce se bude zabývat analýzou 
demografických údajů obyvatelstva, trhem (nabídkou/poptávkou), vnitřním a vnějším 
prostředím firmy. Bude analyzovat otázku, zda kamenný obchod realizovat, popř. kde.  
Výsledky analytické části budou použity pro určení místa vybudování obchodu. V praktické 
části bude popsána dosavadní historie podniku, finanční plán, obchodní strategie, organizační 
struktura atd. Závěrem bude zhodnoceno, které místo je nejvhodnější pro založení prodejny. 
 
 
Abstract 
A plan of opening a physical shop (a low-cost expediting point) as an extension of 
currently runnning electronic shop is the main focus of this thesis. The analysis of 
demographic population data, market situation (supply/demand), internal and external 
corporate enviroment is presented. An attempt is made to provide the answer for the question 
whether proposed enterprise is pursuable or not. The results of analytic part are used for the 
shop building locality selection. Furthermore, corporate history, financial and business 
planning, marketing strategy, organizational structure are provided in practical part of this 
thesis. Final part is providing the evaluation and selection of the shop founding locality. 
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1 Úvod 
V průběhu několika posledních let se mírně zvyšuje životní úroveň obyvatelstva. Tato 
vyšší životní úroveň  způsobuje větší zájem o nákup zboží jak levnějšího tak kvalitnějšího 
dražšího. Obvykle je velký zájem o spotřební elektroniku, mobilní telefony, ale také o zboží 
a služby jiných odvětví. Je potřeba si uvědomit, že vývoj v elektrotechnologiích jde velmi 
rychle kupředu. Produkty jsou miniaturnější, levnější a pro uživatelské.  
Je mnoho odvětví, ve kterých je možné podnikat. V roce 2004 byl zřízen e-shop, 
který se začal zabývat výpočetní technikou. Postupem času i spotřební elektronikou. Nákup u 
elektronických obchodů každým rokem značně roste, takže do budoucna je tento způsob 
obchodování výhodný. Přes elektronický obchod dnes můžete nakoupit prakticky cokoli. 
Tento způsob nákupu je velmi pohodlný. Nemusíte nikam chodit, postačí jen vybrat produkt, 
objednat, zaplatit a pak již jen čekáte na doručení např. Českou poštou.  
Je pravdou, že mnoha lidem způsob elektronického obchodování nevyhovuje 
z důvodu rizikovosti či nedůvěry k provozovateli. Elektronický obchod obvykle akceptují 
v případě, kdy má provozovnu s pevnými otevíracími hodinami, což jim postačí jako pádný 
důvod proč nakoupit právě tam.  
Nyní bych rád vysvětlil důvody, které mne vedly k volbě tohoto tématu. První důvod 
je získat nové zákazníky v daném městě či lokalitě. Druhý důvod je vzbudit důvěryhodnost u 
potencionálních zákazníků majících zájem nakoupit přes internet. Pro určitou skupinu 
zákazníků je důležité, aby mohli v případě reklamací či dotazů osobně navštívit provozovnu. 
Třetí důvod jsou nevhodné prostory pro provoz stávajícího e-shopu. 
V České republice existuje mnoho míst, kde je možné kamenný obchod či výdejnu 
situovat. Dle údajů Českého statistického úřadu můžeme zjistit hustotu obyvatelstva, míru 
nezaměstnanosti, platové podmínky v daných regionem, okresech či městech. Díky těmto i 
dalším údajům, můžeme vybrat optimální lokalitu pro založení kamenného obchodu. 
Po zvolení vhodné lokality následuje tvorba podnikatelského plánu pro zřízení 
kamenného obchodu. Tento plán bude zahrnovat výsledky analýz demografických, 
konkurenčních a dalších ukazatelů, které jsou potřeba k realizaci podnikatelského plánu.  
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2 Vymezení problému a cíle práce 
Práce se zabývá kritérii, které jsou potřeba pro založení kamenného obchodu v dané 
lokalitě. Zjišťujeme, které komodity zboží pro nás budou stěžejní, jestli podnikatelský plán je 
ve svém výsledku životaschopný a jestli má smysl kamenný obchod zakládat nebo zůstat jen 
u internetového obchodu. 
Tato práce je rozdělena na tři základní části a to teoretickou, analytickou a praktickou: 
 
Teoretická část obsahuje teoretická východiska k návrhu podnikatelskému plánu, 
např. druhy podnikatelských plánů, strategický plán, užitek z podnikatelského plánu, řeší 
otázku, kdy a v jakých  etapách vývoje podniku plánovat, do jakých stádií se může podnik 
dostat, jak postupovat v těchto stádiích, z jakých základních částí se podnikatelský plán 
skládá. Teoretická východiska popisují jakou právní formu lze použít, jaká kritéria slouží pro 
její volbu a také jaké podpory mohou dosáhnout menší podniky. Je zde také uvedena teorie 
k s.w.o.t analýze, případně kde a jak získat informace o svých dodavatelích či zákaznících. 
 
Analytická část obsahuje analýzy určitých faktorů, které budou ovlivňovat výsledný 
podnikatelský plán. Podrobně je zde rozebráno "Proč internetový obchod?", případně "Proč 
kamenný obchod?" nebo snad kombinace internetového a kamenného obchodu? Je zde 
znázorněno proč je internetový obchod či kamenný obchod zajímavý pro zákazníky. Jaké 
přínosy či negativa bude mít založení kamenného obchodu, případně nízko nákladové 
prodejny pro podnikatele a zákazníky. Důležité informace jsou získány ze s.w.o.t. analýzy 
stávajícího internetového obchodu, kde zjistíme aktuální slabé a silné stránky, kterých 
můžeme využít nebo jim zabránit. Dostáváme se k analýzám, které slouží k výběru lokality, 
kde založíme uvažovanou prodejnu. Jednotlivé analýzy jsou vyhodnocovány bodovým 
ohodnocením. Každé kritérium je dle výhodnosti či nevýhodnosti ohodnoceno známkou 
jedna až pět. Následně je vypočítán průměr těchto známek, z kterého jednoznačně určíme, 
která lokalita je pro nás nejpřijatelnější. Pro analýzu lokality byly zvoleny města Praha, Brno, 
Ostrava a Frýdek-Místek. První důležitá analýza se zabývá demografickými ukazateli jakou 
jsou počty obyvatel, nezaměstnanost, platové podmínky, ekonomicky aktivní obyvatelstvo 
atd. Druhá analýza se zabývá konkurencí v dané lokalitě. Zjišťujeme zde i jaká je 
podnikatelská aktivita vůči počtu obyvatel, množství firem zabývajících se danými 
komoditami, které máme zájem prodávat. Zjišťujeme jak silně konkurující jsou dané firmy, a 
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kde je konkurence nejnižší. Třetí analýza se zabývá cenami nájmů komerčních nebytových 
prostor. Zde jsme brali v úvahu kritéria jako: rozměry, cenu, umístění, dostupnost MHD, ČD 
a ČSAD, přístup k internetu, přízemí, parkoviště pro automobily atd. Ve čtvrté analýze se 
propočítávala spotřeba energií, aby byla předpokládaná částka, kterou bude potřeba hradit 
např. formou inkasa. Pátá analýza zjišťovala ceny připojení k internetové síti, ale také jakým 
způsobem co nejlevněji komunikovat pomocí mobilních či pevných sítí. Závěrem je 
vyhodnocení jednotlivých analýz celkově. Jedna lokalita bude ve výsledku jako optimální a 
na toto se bude aplikovat praktická část diplomové práce. 
 
Praktická část obsahuje podkapitoly, které jsou obvykle požadovány v oficiálním 
podnikatelském plánu. Plán obsahuje základní údaje o podniku, vizi a misi, podrobnou 
historii, milníky, finanční historii jako jsou tržby, hospodářské výsledky, pak také jak by 
vypadala organizace podniku v případě dalších zaměstnanců, jaké kompetence by 
zaměstnanci měli. Dále jsou zde popsány jaké služby a produkty plánujeme prodávat, o jaké 
trhy a s jakými komoditami zboží se budeme ucházet. Popíšeme naši přímou či možnou 
novou konkurenci a jakou integrací se budeme ubírat. Dále zde máme s.w.o.t. analýzu 
kamenného obchodu společně s obchodem internetovým, kde vidíme silné a slabé stránky 
v dané konkurenci. Nalezneme zde i odhad tržeb na rok 2008 a 2009, ale také podrobný 
finanční plán, který obsahuje jak předpokládané příjmy tak i výdaje, ale také i předpokládaný 
hospodářský výsledek. Nakonec je zde uvedena obchodní strategie, která se zabývá 
portfoliem produktů, produktovou strategií a výslednou strategií jak postupovat v prodeji 
zboží, případně způsob oslovení zákazníků. Závěrem je zhodnocena analytická a praktická 
část diplomové práce. 
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Teoretická část 
3  Podnikatelský plán 
Pokud chceme být úspěšnou firmou měli bychom mít širokou nabídku služeb či zboží 
k spokojenosti našich zákazníků. Počítače a spotřební elektronika je dnes velmi často 
nakupovaným zbožím. Dnes už málokdy najdeme domácnost bez počítače nebo dvd 
přehrávače. Je to zboží které je dnes velice žádané, proto se budeme snažit nabízet zboží 
v optimální cenové kategorii, abychom zaujali co největší skupinu zákazníku nakupujících na 
internetu.  
Bude nutné vytvořit webovou prezentaci, která bude vypadat velmi solidně a také bude 
potřeba, aby informace byly velmi aktuální. Zákazníci musí být spokojeni jak s cenami tak 
s webovou prezentací. Nesmí zde chybět přehlednost a jednoduchost. 
Také je potřeba najít dodavatele výrobků, které budeme potřebovat, abychom měli co 
nabízet. Bude dobré dohodnout kontakty s různými dodavateli a dohodnout se jaké služby je 
firma schopna nabídnout. Po zralé úvaze bude potřeba vybrat dodavatele, kteří nám budou 
vyhovovat jak službami tak cenami. 
Pomocí kvalitní webové prezentace a vhodných dodavatelů, můžeme náš internetový 
obchod, uvézt do provozu. Bude zapotřebí nalézt webhosting, který zaručuje bezchybné 
fungování a to z 99,9%.  
Pro podnikání není potřeba pronajímat prostory na kancelář či sklad. Zakladatel 
obchodu ho může začít řídit odkudkoli, kde zrovna bydlí, či přechodně přebývá. Důležité je, 
aby měl trvalý rychlý přístup k internetu. 
Počátky tohoto podnikání nebudou zcela optimální. Zisk se bude téměř rovnat 
nákladům na provoz. Počáteční a provozní náklady však nejsou natolik vysoké, takže během 
pár měsíců budou náklady zaplaceny a majitel obchodu již bude mít vytvořen základ pro 
další rozvíjení obchodu. 
Předpokládáme, že během 1 roku bychom chtěli zaměstnat 2-3 osoby, které by měly na 
starosti, expedici zboží, hledání vhodných dodavatelů a hlavně vylepšování webové 
prezentace. Během pár let bychom se mohli vypracovat na firmu, která by mohla být 
částečným konkurentem firmám, které jsou již zaběhlé delší dobu. 
Počet zaměstnanců by byl odvíjen od zisku a vytíženosti stávajících zaměstnanců. 
Riskantní nákupy budeme eliminovat pro zabezpečení  stability obchodu.  
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3.1 Plánovací proces 
Podnikatelský plán si můžeme představit jako silniční mapu a plánovací proces jako 
cestu mezi bodem a A a B. Bod A je místo či stav, v kterém se nacházíme. Bod B je stav, tam 
se chceme dostat. Existuje mnoho způsobu jak se dostat k danému cíli. Ve většině případů 
máme určité omezené prostředky, kterými disponujeme. Záleží kolik prostředků a kolik 
chceme použít. Je mnoho cest jak se dostat k cíli. Cesty mohou být krátké (rizikovější, 
rychlejší), ale také dlouhé (méně rizikovější, časově náročnější). Doba nutná k dosažení cíle 
se také odvíjí od jednoduchosti daného cíle. Plánováni je prakticky komplexní, systematické 
a velmi jednoduché.  
Plánovací proces se skládá ze tří bodů:   
· Porozumění, kde jsme? Musíme zjistit: 
o Zda naše služby či produkty jsou oproti konkurenci horší nebo lepší? 
o Kdo jsou naši zákazníci a proč u nás nakupují? 
o Naši firemní silu či slabosti? 
o Naše příležitosti či hrozby? 
· Rozhodnutí, kam chceme jít? 
o Jaké jsou cíle pro naše podnikání, ale také i osobní cíle? 
o Vytvoříme specifická měřítka, které nás budou informovat o dosažení cílů. 
o Cíle musí být specifikovatelné, měřitelné, dosažitelné reálně i ve 
stanoveném čase. 
· Plánování, jak se tam dostaneme? 
o Vytvoříme strategie pro dosažení cílů. Stanovíme koordinaci oblastí: 
marketingu, operací, lidí a financí. 
o Vypracujeme marketingový plán a také rozpracujeme jednotlivé prvky 
marketingového mixu. Marketingový plán musí obsahovat zaměření pro 
různé typy zákazníků. 
o Vypracujeme očekávaný finanční rozpočet jako je obrat, zisk, hotovost 
(Cache-flow), abychom zjistili jaké finanční prostředky budou potřeba pro 
realizaci. 
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Obrázek 1 – Schéma plánovacího procesu  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (14) . 
 
Z obrázku č. 1 je patrné, že podnikatel má své osobní cíle, ale podnik má své vize a 
cíle. Je potřeba, aby cíle podnikatele a podniku byly prolnuty. Podnikatel se tak vyvaruje 
zklamání v podnikání. 
Výhoda podnikatelských plánů je, že nás naučí systematicky a detailně přemýšlet o 
naší budoucnosti. Díky těmto úvahám zjišťujeme mnoho variant jak se náš podnik může 
dostat ke stanovenému cíli. Poté můžeme vyhodnotit varianty a zvolit tu nejlepší. Podnikatel 
Vnější hodnocení: 
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Mise. vize 
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Marketingový mix: 
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· Promotion 
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Marketingový plán 
Operační potřeby: 
· Finanční plán 
· Tok hotovosti (CF) 
· Analýza bodu zvratu 
· Předpověď fondů 
Zpětná vazba: 
Strategie  a plány musí být 
modifikovány z důvodu 
omezení zdrojů 
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by se neměl bránit změnám v podnikatelskému plánu, jelikož plánování je neustálý proces. 
Mohou se naskytnou příležitosti či hrozby a je potřeba včas reagovat a provést účelnou 
změnu. 
3.2 Druhy podnikatelských plánů  
Obecně se dá říci, že v podniku se dá plánovat cokoli. 
Druhy plánů:  
· Podnikatelské plány – můžeme je definovat z různých pohledů. Např. autoři Hisrich 
& Peters podnikatelská plán definují takto: Podnikatelský plán je písemný materiál 
zpracovaný podnikatelem, popisující všechny klíčové vnější i vnitřní faktory 
související se založením i chodem podniku.1 Podnikatelský plán dává možnost 
porovnat plán s realitou. Dle zjištění můžeme reagovat na odchylky a provést 
nápravu.  
· Marketingové plány – tyto plány se zabývají získáváním zákazníků. Důležitý je druh 
reklamy a za jaké finanční prostředky. 
· Organizační plány – tyto plány se zabývají: 
o Jaké znalosti a dovednosti budeme potřebovat? 
o Jaké znalosti a dovednosti budou potřebovat zaměstnanci? 
o Jakou strukturu bude mít organizační struktura? 
o Jakým způsobem bude řešen informační systém firmy? 
· Finanční plány – tyto plány se zabývají: 
o Kolik finančních prostředků budeme potřebovat? 
o Jaký předběžný Cache-flow bude mít firma? 
o Jaké budou osobní finanční příjmy podnikatele? 
o Jak budeme financovat podnikaní (úvěry, leasingy)?  
o Jaký je a bude stav majetku firmy? 
· Plány řízení kvality – tyto plány se zabývají oblastí TQM (Total Quality 
Management) a to: 
o Jak uspokojují zákazníky naše nabízené produkty nebo služby? 
o Jak budeme řídit kvalitu našich produktů nebo služeb? 
· Počítačové plány – tyto plány se zabývají: 
                                                     
1 Zpracováno dle literatury (14) str. 11 
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o Jaké počítačové vybavení bude potřeba pro podnikání? Kdy ho budeme 
potřebovat. Přispěje pozitivnímu růstu firmy? 
3.3 Podnikatelské strategie  
Pojem strategie pochází z armády, kde vojevůdci museli rozmístit své zdroje tak, aby 
jejich armáda zvítězila na nepřítelem. Definici strategie stanovili např.: Rice jako: 
o Jednoduše řečeno, strategie je program, jak řídit podnikové zdroje (lidské, 
materiální, technické a finanční) k dosažení zisku.2 
Např. autoři Wilson & Bates definují takto: 
o Podnikatelská strategie popisuje, jak organizovat vaše podnikání (rozmisťovat 
vaše zdroje), jak konkurovat k udržení zákazníků ve vašich cílových trzích 
(dosahovat vašich cílů), jak čelit konkurentům a ostatním vnějším faktorům, které 
znamenají pro vaše podnikání hrozby.3 
Prakticky  řečeno, podnikatelská strategie je množina metod jak dosáhnout 
stanovených cílů firmy či podnikatele. Při tvorbě strategie bychom měli upřednostnit plán 
nejméně na 2 až 3 roky s jasnými cíli. Není vhodné plán měnit každodenně. Struktura 
strategického podnikatelského plánu vidíme na obrázku č. 2. Nejvýše je strategie (zaměření 
na specifické trhy, tržní potřeby, produkty a služby). Taktiky jsou soubor marketingových 
nástrojů. Programy jsou vlastně implementace (časové harmonogramy, rozpočty výdajů, 
projektové výsledky prodeje). 
 
Obrázek 2 – Strategická pyramida  
 
 
 
 
 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (14) . 
                                                     
2  Zpracováno dle literatury (14) str. 14 
3 Zpracováno dle literatury (14) str. 14 
Strategie 
Taktiky 
 
Programy 
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3.4 Strategický plán  
Strategický plán vychází z plánovacího procesů a podnikatelské strategie viz. výše. 
Strategický plán obsahuje čtyři hlavní části: 
· Analýza situace – podnik můžeme analyzovat tzv. stanovením pěti W: 
· Who (kdo)  – Kdo jsou klíčoví lidé? 
· What (Co)  – Čím se podnik zabývá? 
· When (Kdy)  – Kdy prodáme málo a kdy mnoho? 
· Where (Kde)  – Kde je optimální (nejhorší) místo pro podnikání? 
· Why (Proč)  – Proč prodáváme naše služby či výrobky? Jde nám to?   
· Návrh zbraní 
· Zjistíme jaké zdroje máme, jaké budeme potřebovat 
· Zjistíme přednosti našich produktů či služeb 
· Stanovení cílů 
· Jaké budou naše tržby v krátkodobém horizontu? 
· Jaké budou zisky v dlouhodobém horizontu? 
· Vytvoření taktik 
· Marketingový plán 
· Finanční plán 
· Plán lidských zdrojů 
 
Častokrát lidé zaměňují cíle a strategie nebo taktiky. Cíle znamenají kam chceme jít. 
Taktiky či strategie říkají jak cílů dosáhneme. 
3.5 Kdo bude plánovat 
Mnoho podnikatelů bere plánování jako zbytečnou věc. K plánování jsou většinou 
donuceni ve chvíli, kdy potřebují finanční prostředky z vnějšku. Můžeme říci, že 
podnikatelský plán slouží pro vnitřní účely firmy nebo vnější mimopodnikové účely. 
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Obrázek 3 – Smysl podnikatelského plánu 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (14) . 
 
Z obrázku č. 3 je vidět, že jsou zde dvě skupiny lidí jako jsou majitelé, manažeři, 
investoři a bankéři. Je zde také vidět kdo, kdy a proč strategicky plánuje. 
3.6 Užitek z podnikatelského plánu 
Užitek z tohoto plánu mají majitelé, manažeři a investoři (bankéři):  
· Majitelé mají podnikatelský plán hlavně pro budoucnost svých podniků.  
· Manažeři připravují podnikatelský plán, jsou uživateli i příjemci jeho výhod. Je to 
tzv. hlavní plánovací nástroj manažerů.  
· Investoři či banky mají zájem na tom, aby jejich investované finanční prostředky 
byly zpětně vráceny s patřičným ziskem (úrokem). Banka potřebuje podnikatelský 
plán, aby si byla jista že podnik bude schopen splácet danou částku i úroky. 
Investoři na toto hledisko moc nehledí. Předpokládají, že jejich investice se zúročí 
např. formou prodeje podniku.  
PODNIK 
Podnik I. Skupina osob 
Majitelé: 
· Zahájení 
podnikání 
· Růst podniku 
· Strategie 
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· V období 
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· Při nákupu 
nového podniku 
· V období změny 
· Při uvádění 
výrobku na trh 
· Při realizaci 
změny 
· V období 
shánění peněz 
· V období 
hlavních 
rozhodnutí 
· V období 
přípravy úvěru 
· V období 
přípravy 
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Kdo? 
Proč? 
Kdy? 
II. Skupina osob 
Manažeři: 
· Studie 
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· Odstranění 
neznámého 
· Vytvoření týmu 
· Pomoc při 
shánění peněz 
Finanční 
prostředky 
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Tyto zainteresované skupiny mají společný zájem, aby bylo k dispozici hodnocení 
proveditelnosti a životaschopnosti zakázky či projektu v podnikatelském plánu. Mají také 
zájem o vytvoření cílů, rozpočtů, kalkulace, abychom zjistili kolik peněz bude potřeba. 
Důležitá část podnikatelského plánu vyžaduje detailní cash-flow (plán toku finančních 
prostředků), aby bylo možné odhadnout kolik prostředků bude potřeba. 
Hlavní význam podnikatelského plánu pro zainteresované skupiny: 
· Majitelé ho využijí při zahájení podnikání, při růstu podniku, změnách v podniku 
a pro kalkulaci peněz. 
· Manažeři ho uvítají hlavně při získávání investorů, ale také snižuje podnikatelské 
riziko či odstraňuje neznámo z budoucna. 
· Investoři a banky mohou ohodnotit riziko investice, ohodnotit kvality 
managamentu. 
3.7 Kdy plánovat  
Musíme si položit otázku kdo, kdy a jak často bude plánovat. Majitelé plánuji při 
zahájení podniku, při nákupu podniku nebo v obdobích změny. Manažeři plánují při uvádění 
výrobku na trh, při realizaci změny, při získávání finančních prostředků. Investoři plánují 
v období přípravy úvěru popř. investice. V dalších podkapitolách popisujeme situace, kdy je 
nutné plánovat jako např. start-up, růst podniku, turnaround, riziko zastavení provozu a exit. 
3.7.1 Zahájení plánování (start-up)   
Při tvorbě podnikatelského plánu musíme brát v úvahu jestli se jedná o živnostenské 
podnikání nebo např. o společnost s ručením omezeným.  
Podnikatelské plány živnostníků jsou mnohdy jednodušší, avšak někteří podnikatelé 
ani podnikatelský plán vypracovaný nemají. Většinou jsou nuceni ho vypracovat v situaci, 
kdy např. žádají o úvěr u banky. 
Podnikatelské plány společností jsou již více propracovanější a jsou řešeny 
profesionálnějším přístupem. Tyto plány je možné si nechat vypracovat poradenskou firmou 
nebo agenturou. Propracovanost také závisí na činnostech, které bude podnik vykonávat. 
Také záleží jestli se podnik bude zabývat výrobou, službami nebo distribucí. 
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3.7.2 Růst podniku   
Ve většině případů začíná obchodní činnost živnostenským podnikáním jedné osoby. 
Podnikatel je úzce spjat s podnikem a opačně. Jeden bez druhého nemůže fungovat. 
Podnikatel plní všechny nutné povinnosti, aby podnik udržel v chodu. Stará se o růst, 
ochranu svých investic, dostatečný zisk, sám vše plánuje, rozhoduje a prakticky je 
zaměstnancem, který musí vše realizovat. 
Autoři Hodgetts & Kuratko hovoří o tzv. „syndromu jediné osoby v podniku“4. Není 
zde žádné delegování pravomocí, podnikatelský plán připravuje samotný podnikatel, ale 
jelikož je zaměstnán každodenními rutinními záležitostmi, nemá dostatek času, aby připravil 
plnohodnotnou koncepci. Tímto způsobem může podnik fungovat dlouhou dobu. Nazývá se 
to jako „Stabilní přežívání“5.   
V případě, že podnik začne růst, je nutné od této koncepce upustit. Optimální je 
zaměstnat nové osoby, zaučit je a delegovat pravomoci.  
Aby podnik byl v růstu, měly by být splněny tyto podmínky: 
· Existuje motivace podnikatele 
· Existují vhodné podmínky na trhu 
· Je reálná možnost růstu uvnitř podniku 
Pokud nejsou splněny tyto podmínky, zpravidla k růstu nedochází. Z hlediska růstu platí 
heslo: „Kdo neroste dnes, zadělává si na velké problémy v krátké budoucnosti“6. V dnešním 
globálním světě je toto riziko mnohokrát vyšší.  
 Podnik prochází čtyřmi základními etapami: 
· Založení: Většinou krátké období k provedení administrativních úkonů ohledně  
   založení podniku. 
· Přežívání: Toto je stádium tzv. stabilního přežívání. Je potřeba rozvinout unikátní 
službu či produkt k dosažení budoucího růstu. 
· Růst podniku: Růst může být mírný a podnik v tomto stádiu může setrvávat dlouho  
   dobu. Může nastat situace rapidního růstu, kdy meziroční růst je  
   udáván ve stovkách procent.  
· Zralost: Rozvinutý podnik s velkým podílem na trhu. Může takto setrvat na  
   trhu dlouho dobu. V tomto stádiu může podnik expandovat jako např.  
                                                     
4 Zpracováno dle literatury (14) str. 26 
5 Zpracováno dle literatury (14) str. 26 
6 Zpracováno dle literatury (14) str. 27 
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   akvizicí (koupením jiného menšího podniku) nebo zakládání podniků  
   se zahraničními partnery. 
 
Graf 2 – Stádia v růstu podniku   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (14) . 
 
3.7.3 Rychlý růst podniku   
V případě rychlého růstu podniku si musí podnikatel uvědomit, že musí změnit svou 
roli a to z tzv. aktivátora na manažera. Sám podnikatel nemůže zvládat vše pro zajištění 
chodu podniku. Musí v této chvíli zaměstnat a vycvičit zaměstnance, kteří budou 
kompetentní k úkonům, které podnikatel musí každodenně činit. Tímto se podnikateli otevírá 
možnost zabývat se jinými aktivitami jako jsou např. zajišťování kapitálu, hledání nových 
výrobků nebo služeb, vyhledávání lidí, kteří by byli schopni podnikatele zastoupit v určitých 
úkonech. Když komplexnost podniku roste, podnikatel se již musí spoléhat na své 
zaměstnance, kteří za něj zajišťují chod podniku.  
V tomto stádiu je potřeba je potřeba přejít z neformálního na formální plánování. Je 
vhodné mít vypracované komplexní a velmi podrobné podnikatelské plány. Na obrázku č. 4 
je znázorněn tento přechod. 
 
 
 
 
 
Založení Přežívání 
Růst (změna) 
Zralost (dospělost) 
Velikost 
podniku 
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Obrázek 4 – Přechod z neformálního na formální plánování 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (14) . 
 
3.7.4 Obrat k lepšímu (turnaround)   
Je důležité, aby podnikatel sledoval pozitivní i negativní signály jak z vnějšku tak i zevnitř 
podniku. V případě, kdy se ukazují negativní signály, se může podnik dostat do úpadku nebo 
i bankrotu. Včasná reakce na tyto signály může úpadek odvrátit. V angličtině se označuje 
tento obrat k lepšímu TURNAROUND.  Je mnoho varovných signálů, které mohou 
indikovat úpadek: 
· nedostatek finančních prostředků (uvolněné) 
· pro zvýšení tržeb zákazníci dostávají slevy 
· klíčoví zaměstnanci odcházejí 
· neschopnost včas vyřizovat objednávky 
· neplatí se daně z mezd 
· nespokojenost zákazníků 
 
Pokud ve firmě nastanou některé z těchto varovných signálů, je potřeba tuto nežádoucí 
situaci řešit. V praxi můžeme použít 3 základní přístupy řízení turnaroundu: 
· Ruce pryč – Je to tzv. smlouva bez všech omezení. Kontraktor (smluvní strana) 
přebírá plnou odpovědnost. Jsou s tímto spojeny vysoké náklady. 
Náhodné plánování 
Akce Plán 
Reaktivní rozhodování 
Izolované rozhodování 
Subjektivní rozhodování 
Tušení výstupů 
Systematické plánování 
Proaktivní rozhodování 
Týmové rozhodování 
Objektivní rozhodování 
Analýza možných výstupů 
Přechod 
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· Volný dozor – Je to tzv. řízení podle zkušeností a intuice. Obrat k lepšímu se může 
lehce vymknout z rukou. Podnik nemá, žádné systémy pro analýzu nebo zlepšení 
· Těsný dozor – Je zde použito projektové řízení, harmonogramy kritické cesty, různé 
procedury. Je zde pravděpodobnost úspěšného uskutečnění obratu. Jsou s tímto spjaty 
menší náklady 
 
Při turnaroundu můžeme použít mnoho přístupů, ale není jisté, že všechny přístupy zaručí 
prosperitu. V tabulce č. 1 vidíme charakteristiku dobře a špatně prováděného turnaroundu. 
 
Tabulka 1 – Rozdíly mezi dobrým a špatným turnaroundem  
  Dobře řízený Špatně řízený 
  
(Plánování, CPM 
harmonogramy) 
(pracovní listy, pouze verbální 
koordinace) 
Charakteristika: Zlepšená komunikace Zhroucená komunikace 
  Nejnižší možné náklady Mnohem vyšší celkové náklady 
  Nejkratší možný čas Delší zastavení provozu podniku 
  Vyšší morálka Nižší morálka 
  Vyšší produktivita Nižší produktivita 
  Očekávatelné problémy Reakce na problémy 
  Nižší emoční úbytek Vyšší stres, napětí 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (14) . 
 
K řízení turnaroundu je vhodné brát v úvahu tyto oblasti: 
· Systémy a procedury – Využití již známých a ověřených procedur či systémů může 
zlepšit obecnou výkonnost podniku jako celku a také rozhodování a tok informací v 
organizaci 
· Odpovědnost – Měla by být spojena s důležitostí daných rozhodnutí. 
· Organizace –  Změny organizační struktury souvisí se změnou pravomocí. Celá 
organizace má jen jeden cíl a to dostat podnik z úpadku. 
· Komunikace – Je důležité, aby informace byly k dispozici realistické, v požadovaném 
čase, kompletní a srozumitelné. 
· Zpětná vazba –  Slouží k zjištění, zda stav podniku se mění z úpadku v prosperitu. 
 
Pro úspěšný turnaround je nutné provést tyto kroky:  
· mít podnikatelský plán.  
· mít vedoucí a poradce.  
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· revidovat plány, špatné plány změnit. 
· přesvědčit zaměstnance o naději podniku. 
· uklidnit zákazníky. 
· inspirovat obchodníky, aby se prodávalo. 
· kontakt s úřady, aby věděli, že podnik jde k lepšímu. 
· uklidnit banku ohledně úvěrů 
· ztenčit množství zaměstnanců jen na ty nejdůležitější 
· minimalizovat náklady 
Nejdůležitější z těchto kroků je podnikatelský plán! 
3.7.5 Riziko zastavení provozu   
V tomto případě se podnik dostává do velkých problémů. Dokud podnik ještě vyrábí 
či prodává je jednodušší výrobu či prodej zvýšit, než když se výroba či prodej úplně zastaví. 
V případě, kdy již výrobu nelze aktivovat jsou nutné další investice, které však podnik 
pravděpodobně vůbec nemá k dispozici. Hlavní pro přežití podniku je udržet chod výroby či 
prodeje. Pořád je ještě naděje na turnaround. 
3.7.6 Exit  
V případě, kdy již podnikatel nemá možnost udržet podnik v chodu může nastat 
likvidace, bankrot podniku. Jsou také i jiné způsoby jak ukončit podnikatelskou činnost jako 
např. prodejem podniku k získáni peněžních prostředků. Ve většině případů podnikatel 
prostředky použije na založení jiného podniku. 
3.8 Obecná forma podnikatelského plánu  
Podnikatelský plán musí mít takovou formu, aby zahrnoval potřebné informace jak 
pro podnikatele či podnik, ale také pro investory a banky atd. 
Každý podnik může mít strukturovaně odlišný podnikatelský plán. Nesmíme 
zapomenout na to, že podnikatelský plán je částí procesu plánování v podniku. Jedná se tedy 
o neustále se opakující proces. 
Na obrázku č. 5 jsou znázorněny klíčové body podnikatelského plánu.  
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Obrázek 5 – Podnikatelský plán jako součást procesu plánování 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (14) . 
 
Musíme se ptát na otázky: 
· Je jednoduchý, srozumitelný? 
· Je přesný, stručný? 
· Je realizovatelný? 
· Je dostatečně komplexní a pravdivý? 
 
Podnikatelský plán by se mohl skládat z těchto základních části: 
1. Titulní strana –  Měla by obsahovat stručný výklad obsahu, údaje o podniku, 
kontakty, popis podniku, druh podnikání, způsob financování a struktura. 
2. Exekutivní souhrn – Zpracovává se obvykle až po vyhotovení. Slouží hlavně 
pro investory. Ti se dle něj rozhodnou jestli si přečíst celý podnikatelský plán. 
Exekutivní souhrn je stručné shrnutí nejdůležitějších aspektů podnikatelského 
plánu jako např. hlavní myšlenka, silné stránky, očekávání, stručný finanční 
plán a výhled na několik let dopředu.  
3. Analýza trhu – Zde by mělo být obsažena analýza konkurenčního prostředí, 
všichni významní konkurenti se slabými i silnými stránkami, analýza odvětví 
jako např. vývojové trendy, historické výsledky. Také můžeme zahrnout 
Jednoduchost (srozumitelnost) 
Přesnost (stručnost) 
Reálnost (logičnost) 
Kompletnost (pravdivost) 
Pokračování 
Akce Plán 
Výsledky 
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přírodní faktory, politickou situaci. legislativní podmínky, analýza zákazníků na 
základě segmentace trhu. 
4. Popis podniku – Zde my měl být podrobný popis podniku, jeho velikost a 
záměr. Měl by obsahovat jen doložitelná data ohledně založení, úspěchů, 
strategie podniku a cílů. 
Popis by měl zahrnovat výrobky či služby, umístění či lokalitu podniku, přehled 
personálu, organizační schéma, vybavení či zařízení a průprava podnikatele 
jako např. znalosti, praxe, reference. 
5. Výrobní plán – zachycuje celý výrobní plán. Zahrnuje také produkty, které 
bude podnik vyrábět a ohodnocení konkurenceschopnosti na trhu. Také je dobré 
uvést certifikáty jakosti, které podnik má k dispozici. 
6. Marketingový plán – Tato část ukazuje jak budou služby či výrobky oceňovány, 
distribuovány a propagovány. Investoři obvykle požadují propracovaný 
marketingový plán, aby měli jistotu úspěchu podniku. 
7. Organizační plán – Tato část popisuje vlastnictví nového podniku jako např. 
obchodní podíly. Většinou je zde i obrázek s organizační strukturou i 
nadřízeností a podřízeností personálu i vedoucích pracovníků. U vedoucích 
pracovníku jsou popsány jejich praktické schopnosti a vzdělání. 
8. Hodnocení rizik – Tato část obsahuje největší rizika, která mohou nastat. Každý 
podnik má nějaké slabé stránky v marketingu, manažerském týmu nebo 
v technologickém vývoji, proto je potřeba tyto slabé stránky analyzovat, jelikož 
konkurence může těchto slabin využít. Je vhodné mít alternativní strategie 
v případě, kdy nastanou. Pro investory je to záruka, že podnik s těmito 
problémy počítá. 
9. Finanční plán – Tato část je velmi důležitá pro podnikatelský plán. Stanovuje 
jaká investice bude nutná. Zabývá se třemi oblastmi jako sou příjmy a výdaje 
alespoň na tři roky, očekávané tržby, kalkulované náklady, vývoj cash-flow na 
tři roky a také odhad rozvahy k určitým datům. 
10. Přílohy – Zde jsou dokumenty, které upřesňují určité údaje v textu 
podnikatelského plánu. 
 
Většinou by podnikatelský plán měl obsahovat informace o trhu, výrobku (službě), 
personálu a financích. Jednotlivé podnikatelské plány se liší propracovaností a komplexností. 
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V tabulce č. 2 vidíte jak jsou obvykle propracované části podnikatelského plánu v určitých 
stádiích podniku. 
 
Tabulka 2 – Forma a rozsah podnikatelského plánu (V-velká, M-malá komplexnost) 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (14). 
 
 Nedá se přesně říci kolik stránek by měl mít podnikatelský plán. Zaleží na 
rozpracovanosti jednotlivých částí. U specializovaných podnikatelských plánů mohou být 
zahrnuty i další části. Měl by být jednoduchý, kvalitní, reálný a komplexní. Počet stránek 
není důležitý. Důležité je to vystihl hlavní ideu. Měl by být čtivý, logický s dobrou grafickou 
úpravou. Obecně by neměl být delší než pět až deset stran, avšak pokud se jedná o velké 
podniky, může se počet stran pohybovat kolem sta i více. Délka stran závisí na účelu 
podnikatelského plánu. 
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4 O podniku  
4.1 Právní formy podnikání  
Pro podnikání je důležité zvolit vhodnou formu podnikání. Dle obchodního zákoníku 
je podnikání definováno jako jakou soustavná činnost za účelem dosažení zisku, ale také 
podnikatelem. Dle živnostenského a obchodního zákoníku 513/1991 sb. můžeme v české 
republice využít tyto právní formy podnikání7: 
· Živnost (soukromý podnik) – Je to nejjednodušší a nejstarší právní forma u nás. 
Je to soustavná činnost, pod svým jménem za účelem dosažení zisku. Hlavní 
výhodou je jednoduché a finančně nenáročné založení. Nevýhodou je však ručení 
celým svým majetkem a to jak podnikovým či firemním, také i osobním. Tato 
právní forma je vhodná, když podnikatel nemá příliš velký majetek. V případě, 
kdy je majetek větší, většinou přichází změna právní formy.  
Máme druhy živností ohlašovací, které se dělí na řemeslné (výuční list), 
vázané (odborná způsobilost) nebo volné (žádné podmínky). Také jsou živnosti 
koncesované, pro které je potřeba splnit konkrétní podmínky (např. státní 
souhlas). Můžeme je rozdělit na obchodní, výrobní a služby.  
  Živnost může zrušit sám živnostník, živnostenský úřad nebo také úmrtí dané 
osoby. Pokud je firma či podnik rozsáhlejší je nutné k zabezpečení chodu firmy 
založit např. právní formu s.r.o. a zvolit jednatele, kteří mohou podnikatele  
zastoupit v situacích dlouhodobé nepřítomnosti nebo smrti.   
· Společnost s ručením omezeným – základní kapitál společnosti je tvořen 
vkladem společníků. Společníci také ručí za závazky společnosti. Podnik může 
založit jeden až padesát společníků. Minimální vklad je 100 000 korun českých. 
V případě, že je společnost založena jediným zakladatelem, nahrazuje se 
společenská listina pouze zakladatelskou listinou. Tato společnost má ze zákona 
stanovenu valnou hromadu, která je nejvyšší orgán společnosti. V případě 
jednoho zakladatele, zakladatel nahrazuje valnou hromadu. Jednatel či jednatelé 
jsou statutárním orgánem společnosti. Každý jednatel může jednat jménem firmy, 
pokud společenská smlouva nestanoví jinak. Dozorčí rada se zřizuje pouze pokud 
                                                     
7 Zpracováno dle literatury (26) 
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je tento požadavek ve společenské smlouvě. Zisk se rozděluje dle poměrů 
obchodních podílů. Pro výplatu této částky musí být splněny podmínky dle 
zákona.  
· Veřejná obchodní společnost -  tato společnost má alespoň dvě osoby, které 
společně podnikají pod stejnou firmou a společně ručí za své závazky. Firma 
odpovídá za závazky celým svým majetkem i osobním. K obchodnímu vedení 
firmy je oprávněn každý společník. Popřípadě je ve společenské smlouvě udáno, 
kdo je pověřen řízením společnosti. Pokud je společníků více a je nutné 
rozhodovat o důležitých věcech, každý společník má jeden hlas, pokud není ve 
společenské smlouvě uvedeno jinak. Zisk se děli mezi společníky rovným dílem. 
· Komanditní společnost 
· Družstvo 
· Akciová společnost 
4.1.1 Kritéria rozhodování o volbě právní formy 
Při volbě právní formy musíme vzít v úvahu různá kritéria8: 
1. Druhy ručení: 
· s ručením omezeným – Jsou to takzvané obchodní společnosti kapitálové jako je 
společnost s ručením omezeným nebo akciová společnost. Společníci ručí jen do výše 
svých vkladů. Není zde nutná osobní účast pro chod podniku. 
· s neomezeným ručením – Podnikatel ručí celým svým majetkem i osobním. Takto 
jsou řešeny veřejné obchodní společnosti, komanditní společnosti a podnik 
jednotlivce. Závazky jsou buď přímé (každý společník ručí za závazky) nebo 
solidární, zde ručí společníci společně za závazky. 
2. Počet zakladatelů: 
· podnik jednotlivce (soukromý podnik či živnost) 
· několik osob (s.r.o., a.s. v.o.s., k.s., družstvo) 
· státní podnik 
3. Oprávnění k řízení: 
Je vhodné se rozhodnout, kdo bude mít možnost jednat za firmu jako statutární orgán. 
Obvykle to bývá zakladatel. Pokud je více zakladatelů, mělo by to být uvedeno ve 
společenské smlouvě, kdo má jaké pravomoci. 
                                                     
8 Zpracováno dle literatury (27) 
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4. Vstupní kapitál: 
Případě zakládání akciové společnosti nebo společnosti s ručením omezeným, jsou zde 
zákonem stanovené limity. Jsou zde pak náklady na vystavení živnostenského listu 
popřípadě náklady spjaté s vyřízením potvrzení od jiných úřadů. Pro začínajícího 
podnikatele s malým vlastním kapitálem připadá v úvahu spíše podnikání na 
živnostenský list. 
Administrativní náročnost: 
5. Účast na zisku a ztrátě: 
Podnikatel může ovlivnit zisk či ztrátu svým konáním. U osobních či kapitálových 
společností se zisk odvíjí od poměru podílu dle společenské smlouvy nebo rovným dílem. 
6. Finanční možnosti: 
Každý podnikatel má určitý vlastní počáteční kapitál. V určitých případech postačuje, ale 
obvykle potřebuje cizí kapitál pro uskutečnění podnikatelského záměru. Je potřeba 
dohodnout úvěr s bankou. Společností, které mají vyšší základní kapitál a také velkou 
míru ručení společníků, můžou se jejích úvěrové možnosti značně lišit od např. 
soukromých podnikatelů na živnostenský list.  
7. Daňové zatížení: 
Důležitý je způsob vedení účetnictví. Zákon č. 563/1991 Sb. [13] a zákon č. 586/1992 Sb. 
[14] určuje za jakých podmínek je podnikatel povinen vést účetnictví nebo daňovou 
evidenci. 
V případě běžného účetnictví se daň z příjmu odvádí z faktur vystavených, ale u daňové 
evidence z faktur uhrazených. Takto může podnik platit daň z příjmu za faktury, které 
ještě nebyly uhrazeny. Může tento problém ovlivnit finanční situaci podniku či 
podnikatele. 
8. Zveřejňovací povinnost: 
Tato povinnost je nutná dle obchodního zákonu u akciových společnosti a u společností, 
které splňují podmínky pro zveřejňování. Jedná se obvykle o výkaz zisku a ztrát, rozvahu a 
výroční zprávu. 
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4.2 Podpora malých a středních podniků 
Jelikož jsme již členy EU a máme možnost volného obchodování a máme zájem 
expandovat nebo spolupracovat se zahraničními firmami v EU, můžeme využít nového 
informačního portálu, který realizovala evropská komise. Jsou zde informace o spektru 
politik, legislativách, programů a iniciativ komise. Tento portál je věnován hlavně malým a 
středním podnikům, protože tyto podniky představují 99% všech evropských podniků. Tato 
moderní politika komise pro malé a střední podniky má za cíl zajišťovat a koordinovat 
všechny politiky EU, které jsou nápomocné, a harmonizovat pomoc na úrovni EU. Evropské 
trhy nabízí 500 miliónů spotřebitelů. Z počátku byly velké rozdíly v legislativách, avšak dnes 
jsou již odstraněny. Dnes jsou stanoveny společné pravidla a standardy pro obchod v EU. 
Informace o tomto portálu jsou k dispozici na adrese: 
http://ec.europa.eu/enterprise/sme/index_cs.htm  Ze strany státu je podpora přímá a 
nepřímá. Mezí přímou podporu počítáme poskytnutí úvěru s nižší úrokovou sazbou, 
zvýhodnění nebo dotace. Mezi nepřímou patří hlavně rozvoj infrastruktury, agentury 
zabývající se podporou podniků (Informační místa pro podnikatele), odstraňování 
administrativních bariér, snižování daní, financování vzniku průmyslových zón pro vstup 
nových investic.  
V české republice působí agentury, které se také zabývají podporou malých a 
středních podniků.  Mezi nejznámější státní organizace CzechInvest nebo CzechTrade.  
CzechTrade je vládní agentura s unikátními informacemi o světových trzích a také 
velkou sítí zahraničních a regionálních kanceláří. Má za úkol podporovat mezinárodní 
obchod, výhradně export z České republiky, firem působících v České republice. Snaží se 
zvýšit konkurence schopnost firem na zahraničních trzích pomocí svých služeb a informací. 
CzechTrade nabízí individuální přístup při hledání vhodných trhů pro export, ale také 
asistenci při kontaktování potencionálních zákazníků. Také vypracovává seznamy veřejných 
i jiných obchodních příležitostí. Velkou výhodou jsou hodnotné zkušenosti a informace, 
které tato agentura má, díky velkému množství zahraničních poboček a kontaktů. 
CzechTrade také nabízí tzv. „Manuál úspěšného exportéra“. Je to online příručka, která 
přesně postupovat při realizaci exportního záměru. Manuál obsahuje informace proč vyrábět, 
radí s volbou cílového trhu, pomůže najít obchodního partnera, marketing, ale také různé 
překážky pro vstup na trh. Obsahuje také návod jak jednat se zahraničním partnerem, jaké 
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náležitosti má mít obchodní či kupní smlouva, také přehled možných dokumentů  jako např. 
celní, platební, přepravní, pojišťovací v zahraničním obchodě.9 
 CzechInvest je státní příspěvková agentura, která se zabývá podporou podnikání a 
investic. Je řízena ministerstvem průmyslu a obchodu České republiky. Snaží se posílit 
konkurenceschopnost české ekonomiky v rámci podpory malých a středních podniků, 
podnikatelské infrastruktury, inovací a také získáváním zahraničních investic, strategických 
služeb a technologických center. 
CzechInvest zabezpečuje  celou oblast podpory ve zpracovatelském průmyslu. Prostředky 
pro podporu jsou čerpány jak z evropské unie tak i ze státního rozpočtu. Propaguje také 
českou republiku jako vhodnou lokalitu pro investice a předkládá investiční pobídky, aby se 
české firmy mohly zapojit do dodavatelských řetězců mezinárodních společností. V souhrnu 
můžeme říci, že CzechInvest přispívá k rozvoji domácích firem, českých a zahraničních 
investorů i celkového podnikatelského prostředí. CzechInvest nabízí také standard tzv. 
„Investors in People“. Je mezinárodně uznávaný standard v řízení a rozvoji lidských zdrojů, 
který schopnost podniku vést a rozvíjet své zaměstnance.  Tento standart zajišťuje špičkové 
řízení a rozvoj lidských zdrojů. Důležité je, že rozvoj zaměstnanců je úměrný rozvoji firmy. 
Jelikož se firmy v řízení a rozvoji můžou lišit, nejsou stanoveny pevné postupy. Definován je 
pouze požadovaný stav (standard). Podnik je hodnocen dle plnění konkrétních kritérií. 
Výhodou je, že není potřeba nijak rozsáhlá dokumentace. Pokud má podnik o tento standart 
zájem, postačí se elektronicky zaregistrovat a je možné ihned pracovat na tomto standartu. Je 
však potřebné splnit konkrétní vstupní kritéria pro započetí. Při zavádění je podniku přidělen 
certifikovaný poradce, který společně s ním provede vstupní analýzu pro zjištění možných 
vylepšení pro splnění standartu. Poté se vypracuje akční plán pro řešení aktuálního stavu. Po 
dokončení tohoto plánu je závěrečné hodnocení. Pokud certifikovaný pracovník a podnik 
neshledá nedostatky v kriteriích IIP, podnik obdrží certifikát. 
 
 
 
 
 
 
 
                                                     
9 Zpracováno dle literatury (28) 
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5 Ostatní teorie 
5.1 Analýza S.W.O.T 
Analýza  S.W.O.T. je zkratkou slov z angličtiny:  
· Strengths (přednosti, silné stránky) 
· Weaknesses (nedostatky, slabé stránky) 
· Oppottunities (příležitosti) 
· Threats(hrozby) 
Obrázek 6 – S.W.O.T. analýza  
Aby firma byla schopna strategicky 
plánovat, managament by měl mít kompletní 
informace o okolním prostředí a také o 
interním prostředí v organizaci. Analýza 
SWOT vychází z předpokladu, že 
organizace dosáhne strategického úspěchu 
maximalizací předností a příležitostí a 
minimalizací nedostatků a hrozeb! [19] 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (19) . 
 
Pro tvůrce strategických plánů je užitečná v mnoha směrech: 
· Poskytuje manažerům informační rámec pro vyhodnocení současné a budoucí pozice 
jejich organizace. 
· Manažeři mohou rozhodnout, která strategická alternativa by mohla být v jejich 
situaci ta nejvhodnější. 
· Optimálně je dobré provádět analýzu opakovaně, aby manažeři byli informovaní o 
interní nebo externí oblastech, které nabyly nebo naopak ztratily na významu 
vzhledem k podnikovým činnostem a zájmům. 
· Zlepšuje výkonnost organizace. 
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5.2 Informace o firmách a zákaznících 
K dispozici máme mnoho způsobů jak se dostat k informacím. Popíšeme tedy dle 
mého názoru důležité jako : 
· Živnostenský rejstřík 
· Obchodní rejstřík 
· Evropská databanka 
· ARES 
· Seznamy neseriózních firem 
· Diskuze na internetu 
5.2.1 Živnostenský rejstřík 
V tomto rejstříku můžeme nalézt všechny registrované živnostníky v ČR. Jsou zde 
uvedeny kompletní informace ( http://www.zivnostenskyrejstrik.cz ): 
· jméno a příjmení  (jméno firmy) vč. příp. dodatku 
· IČO:    
· Typ podnikatele: např. tuzemská fyzická osoba  
· Místo podnikání:  
· Nalezeno v rejstříku: Městského úřadu 
 
Rejstřík je uveřejněn běžně na internetu ke shlédnutí, popřípadě se údaje dají zjistit na 
městském úřadě daného města, kde je subjekt zapsán. 
5.2.2 Obchodní rejstřík 
Je to veřejný seznam, do kterého se zapisují zákonem stanovené údaje týkající se 
podnikatelských subjektů.  
Pokud se chceme zapsat do obchodního rejstříku, máme tyto možnosti: 
· akciová společnost 
· družstvo 
· evropské zájmové hospodářské sdružení 
· fyzická osoba 
· komanditní společnost 
· odštěpný závod 
· příspěvková organizace 
· společnost s ručením omezeným 
· veřejná obchodní společnost 
· cizí práv. osoba, která přenesla sídlo na území ČR 
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Obchodní rejstřík České republiky je dostupný na internetu 
(http://www.obchodnirejstrik.cz ). Poskytuje komukoliv, odkudkoliv a okamžitě informace, 
které sice jsou veřejné, ale až dosud je bylo možné získat jen cestou formální žádosti o výpis 
u rejstříkového soudu, příslušného podle sídla registrovaného subjektu. 
 
U každého nalezeného subjektu máme možnost  přečíst dostupné informace uložené 
na příslušných rejstříkových soudech.  
Sbírka listin: 
Součástí obchodního rejstříku je sbírka listin obsahující veřejné listiny vztahující se k 
jednotlivým subjektům (např. zakladatelská listina společnosti, usnesení valné hromady, 
výroční zprávy, účetní závěrky apod.). Odkazem Sbírka listin u vyhledaných subjektů lze 
zobrazit informace ze sbírky listin, kde je také pak možné získat náhledy digitalizovaných 
stránek veřejných listin subjektu.  
 
Údaje ze sbírky listin:  
Základní identifikační údaje -  výpis základních informací o subjektu (obchodní název, 
spisová značka, IČO) 
Adresa -     sídlo společnosti 
Přehled listin - seznam veřejných listin registrovaných u rejstříkového  
soudu pro daný subjekt. Seznam obsahuje informace:  
Číslo listiny - číslo, pod kterým je listina v obchodním rejstříku registrována  
Typ listiny - o jaký typ listiny se jedná (např. notářský zápis, stanovy společnosti) 
Vznik listiny - kdy listina vznikla 
Založeno do SL - kdy byla listina založena do sbírky listin 
5.2.3 Evropská databanka 
Evropská databanka je soukromá informační agentura, která byla založena v roce 
1991. Se svými partnery v jednotlivých regionech České republiky trvale provozuje 
informační služby o podnikatelských subjektech, zpracovává informace o jejich výrobcích, 
službách a podnikatelských aktivitách.  
Chceme trvale zaujímat vedoucí místo na trhu informačních agentur. Naši pozici 
budujeme na schopnosti neustálého kontaktu s našimi klienty ve všech regionech České 
republiky. Naší snahou je produkovat nejaktuálnější a informačně nejbohatší databázi o 
českých firmách orientovanou na jejich komerční aktivity.  
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Našimi produkty jsou informační služby, které poskytujeme jak laické, tak odborné 
veřejnosti, a to v nejrůznějších mediálních podobách. Kromě webových služeb, souborů 
informací na CD, je naším hlavním produktem telefonická informační služba, 
nejvýznamnější v České republice.  
Našimi uživateli jsou všichni, kteří pátrají po konkrétních výrobcích, službách, po 
tématicky orientovaných souborech firem. Nemalou skupinu našich uživatelů tvoří 
marketingová pracoviště našich zákazníků. 
 
EDB nabízí informace: 
· Obchodní rejstřík 
· Registr plátců DPH  
· Registr živnostenského podnikání  
· Kontaktní osoby www stránka  
· Prospekty  
· Kontakt přes EDB 
5.2.4 ARES 
Administrativní registr ekonomických subjektů je informační systém, který umožňuje 
vyhledávání nad ekonomickými subjekty registrovanými v České republice. Zprostředkovává 
zobrazení údajů vedených v jednotlivých registrech, ze kterých čerpá data (tzv. zdrojové 
registry). 
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Analytická část 
6 Proč internetový obchod? 
6.1 Nákup přes internet  
V posledních 12 měsících si objednalo nějaké zboží nebo službu přes  internet 5% z 
celkové populace ve věku 15 a více let. V porovnání s rokem 2003 se jedná o nárůst podílů 
jednotlivců nakupujících na internetu  přibližně o 2%. Nákup přes internet je nejpopulárnější 
mezi jednotlivci s vysokoškolským vzděláním (v posledních 12 měsících nakoupilo přes 
internet 19% všech jednotlivců s vysokoškolským vzděláním). Tohoto nákupu využívají více 
muži než ženy, mladší než starší a jednotlivci žijící v Praze.10 
 
Graf 2 – Nákup přes internet za rok 2003 a 2004  
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (20) . 
 
 Na grafu č. 2 je znázorněn podíl z celkového počtu osob v dané skupině, kteří 
nakoupili přes internet. V roce 2003 nakoupilo přes internet 3%  v roce 2004 5% z celkové 
populace nad 15 let. Jelikož jsou to údaje za rok 2003-2004, předpokládám, že letošní rok 
bude cca. 7-8%. Z tohoto údaje vyplývá, že vetšinou mají zájem o nákup přes internet muži. 
V další části grafu vidíme rozdělení dle věku daných osob. Z toho tedy můžeme usoudit, že 
hlavními obědnavateli jsou lidé ve věku 18-44 let. U starší generace tento zájem není příliš 
veliký. 
                                                     
10 Zpracováno dle literatury (20) 
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6.2 Nejčastější nakupované zboží 
Mezi osobami, kteří nakupují přes internet je o největší zájem elektronické vybavení. 
Dále následují knihy, časopisy a učebnice, vstupenky na kulturní akce, oblečení, sportovní 
potřeby a služby v oblasti cestování. Nemenší zájem je o loterie, sázení a o finanční služby 
(nákup akcií, pojištění). 
 
Graf 3 – Nejčastěji nakupované zboží za  rok 2004 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (20). 
 
Na grafu č. 3 je vidět, že podíl elektronického vybavení je velmi citelný a to 36,2%. 
Tento sortiment by mohl být zajimavý pro rozvoj dalšího internetového obchodu.  
Jako způsob platby za zboží/služby nakoupené přes internet se nejčastěji používá 
dobírka. Dále převod z bankovního účtu a hotovost. Platba platební kartou se v případě 
nákupů přes internet používá minimálně. 
6.3 Vyhledávání informací 
Vyhledávání bezplatných informací a on-line služeb patří spolu s komunikací k 
nejčastějším aktivitám na internetu. K nejpopulárnějším činnostem na internetu patří 
vyhledávání informací o zboží a službách (v posledních 3 měsících využilo 55% uživatelů 
internetu), vyhledávání a stahování odborných textů (50%), vyhledávání služeb týkajících se 
cestování a ubytování (35%), prohlížení a stahování on-line novin a časopisů (32%) a hraní 
nebo stahování počítačových her a hudby (29%).  
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Graf 4 – Vyhledávání informací za  rok 2004 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (20) . 
 
Z grafu č. 4 plyne, že více jak 50% uživatelů internetu má zájem hledat informace o 
zboží a službách. 
6.4 Význam Search Engine Marketingu  
Význam i obliba SEM neustále stoupá a zejména v anglicky mluvících zemích dnes 
zaujímá v oblasti internetového marketingu bezkonkurenčně přední místo. V USA velké 
firmy utrácejí za průběžnou aplikaci SEM až stovky tisíc dolarů ročně. Rovněž velmi malé 
projekty tam obvykle se SEM počítají již při svém zrodu. 
I u nás se zájem o SEM pomalu, ale jistě zvyšuje, i když jeho důsledné a komplexní 
využívání je spíše výjimkou. Z části je to zřejmě dáno mnohem menším počtem stránek v 
českém jazyce. České katalogy nejsou zdaleka tak přeplněny jako ty mezinárodní, anglicky 
psané. Majitelům stránek proto přinášejí určitou návštěvnost i bez pečlivější optimalizace. 
Domnívám se však, že podstatnějším důvodem, proč se u nás SEM zatím příliš 
nerozšířil, je neznalost. Zatímco na angloamerickém webu naleznete na téma SEO/SEM 
tisíce článků, specializovaných serverů a služeb a na knižním trhu stovky knih, u nás se 
média tomuto tématu prakticky nevěnují. 
V české veřejnosti, a to i odborné, proto převládá o SEO/SEM povědomí značně 
zkreslené, zatížené mnoha mýty a omyly. I donedávna stojaté vody samotných českých 
vyhledavačů mají na tomto stavu svůj podíl. Přesto i u nás má SEM své neopominutelné 
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postavení a jeho základy by měl znát nejen každý dodavatel webových řešení, ale i sami 
investoři webových projektů a majitelé stránek. 
Zde je stručné shrnutí hlavních důvodů, proč SEM stojí za pozornost: 
Podle mnoha mezinárodních průzkumů minimálně 70% (podle některých až přes 80%) 
návštěvníků objevuje nové stránky v katalozích a vyhledavačích. 
Cena za návštěvníka je u SEM výrazně nižší, než u tradiční reklamy v médiích, ať tištěných, 
či internetových. S určitými znalostmi lze dokonce postupovat svépomocí se zcela 
minimálními náklady. SEM generuje dobře cílenou návštěvnost, obvykle lepší, než ostatní 
typy propagace. 
 
Komplexní Search Engine Marketing se orientuje do tří hlavních oblastí, resp. 
využívá 4 typů internetových služeb: 
· Katalogy stránek 
· Fulltextové vyhledavače 
· Bannery 
· Pay-Per-Click vyhledavače 
 
Zatímco katalogy a fulltextové vyhledavače není třeba podrobněji představovat, Pay-
Per-Click vyhledavače jsou u nás téměř neznámé a stojí za to si je blíže popsat. 
6.5 Výhody a nevýhody internetového obchodu 
Výhody internetového obchodu jsou zcela zřejmé. Nízké náklady jsou jednou 
z nejvýznamnějších výhod.  
Výhody: 
· Nemusíte platit vysoký nájem za vedení kamenné prodejny v centru města.  
· Nemusíte platit prodavače této kamenné prodejny. 
· Nemusíte platit poplatky spojené s provozem kamenného obchodu. 
· Nemusíte mít skladem žádné zboží, postačí jen nabízet produkty a skladovou 
dostupnost dodavatelů. 
· Není nutný osobní kontakt se zákazníky (někdo to uvítá). 
· Téměř bezplatná účinná reklama na internetu viz. search engine marketing 
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Nevýhody: 
· Je spousta potencionálních zákazníků, kteří nechtějí kupovat zajíce v pytli. 
Chtějí zboží vidět než ho zaplatí a také nechtějí zbytečně platit poštovné. 
· Starší generace občanů neumí či nevěří nákupu přes internet 
· Nelze zákazníkovi předvést konkrétní výrobek 
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7 Proč kamenný obchod? 
Jediný důvod proč zřizovat kamenný obchod, popřípadě nízko nákladovou výdejnu je 
získat stálé zákazníky v dané oblasti či daném trhu. Díky tomuto obchodu a vhodné reklamě 
se můžeme dočkat mnoha nových zákazníků. 
Přínos pro zákazníka: 
· Možnost si zboží prohlédnout (případě vyzkoušet, zeptat se prodavače). 
· Možnost osobně zboží zakoupit. 
· Ví, kdy a kde nás najde. 
· Nemusí zboží nakupovat ve vzdálenějších prodejnách. 
· Nemusí si zboží nechat posílat přepravní firmou či poštou. 
· Dosažitelnost městskou hromadnou dopravou. 
· Zákazníci nakupující přes internet budou mít větší důvěru, jelikož se v případě 
problému mají kde osobně dostavit, pokud jim vzdálená komunikace 
nevyhovuje. 
Přínos pro provozovatele: 
· Noví potencionální zákazníci. 
· Postupem času stálí zákazníci, stále tržby. 
· Postupem času tržby místních zákazníků pokryjí náklady na prodejnu 
· Zvýšením tržeb budou očekávané nižší nákupní ceny u dodavatelů, tím                        
i možnost zvýšení marže. 
· Reklama je z převážně realizována pomocí e-shopu a vyhledávačů. 
Negativa pro provozovatele: 
· Pořizovací náklady spojené se založením. 
· Z počátku vysoké náklady na provoz kamenného obchodu. 
· Postupem času bude potřeba dalších zaměstnanců či zaměstnance (další 
náklady) 
· Pevná pracovní doba => pokud bude v obchodě pouze 1 osoba, časové 
problémy v případě vyřizování úkolů mimo prodejnu. 
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8 Analýzy 
8.1 S.W.O.T. analýza internetového obchodu 
V této s.w.o.t. analýze vidíme v jakém stádiu se internetový obchod nachází. Je 
důležité si uvědomit hlavně příležitosti a silné stránky. Pokud budu chtít založit kamenný 
obchod, bude potřeba se o tyto přednosti opřít.  Bude také potřeba řešit slabé stránky a 
maximálně oddálit, aby nenastaly, či zcela eliminovat. 
· Silné stránky   
 
· Slabé stránky 
 
· Příležitosti 
 
· Hrozby 
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8.2 Demografické údaje obyvatelstva 
Díky internetovému portálu českého statistického úřadu se zjistilo mnoho 
demografických údajů o obyvatelstvu.  
Tyto údaje nám ukazují věkovou strukturu obyvatelstva a jeho rozdělení do 
jednotlivých krajů, okresů či měst. Také zde zjistíme poměr ekonomicky aktivního 
obyvatelstva, průměrné mzdy a konkrétnější informace o podnikatelské činnosti 
v konkrétních městech. 
 
Tabulka 3 – Počet obyvatel na kraj             Tabulka 4 – Počet obyvatel na okres 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (1) . 
 
V tabulce č. 3 vidíme počet obyvatel na 
jednotlivé kraje. Z tohoto hlediska je pro nás 
zajímavý moravskoslezský, jihomoravský a Praha.     
Podíváme-li se na tabulce č. 4 na rozložení 
obyvatelstva na okresy, vidíme zde okresy, které mají 
více jak 150 000 obyvatel. Mezi zajímavé okresy 
patří např. Brno-město, Ostrava-město, Frýdek-
Místek, Olomouc, případně některá část nebo celá 
Praha.               Zdroj: Zpracováno dle literatury (3) . 
 
V tabulce č. 5 jsou uvedeny údaje o podílu ekonomicky aktivního obyvatelstva. 
Z tabulky je zřejmé, že ekonomicky aktivní jsou obyvatelé ve věku 20-60 let. Tento ukazatel 
nám ukazuje věkový interval osob, kteří jsou výdělečně činní a tedy pravděpodobnější 
potencionální zákazníci. 
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Tabulka 5 – Podíl ekonomicky aktivních obyvatel dle věku 
  
Zdroj: Zpracováno dle literatury (4) . 
 
Tabulka č. 6 obsahuje počet obyvatel na okres dle věkového rozdělení. Máme 
zkušenost, že věkový interval zákazníků, kteří u nás doposud nakupovali se pohybuje 
v intervalu 15-65 let věku zákazníka. Z předchozí tabulky také víme že výrazně ekonomicky 
aktivní obyvatelstvo je v intervalu 20-60 let. Zvolíme tedy interval 15-64 let, což budeme 
brát jako interval potencionálních zákazníků. Tento údaj použijeme v následující tabulce. 
Z tabulky vyplývá, že věková kategorie, která nás zajímá má největší potenciál v okrese 
Brno-město, Ostrava-město, Frýdek-Místek, Olomouc nebo Zlín. 
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Tabulka 6 – Obyvatele na okres dle věkových kategorií 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (5) . 
  
V tabulce č. 7 jsou uvedeny průměrné hrubé mzdy kategorizované podle hlavních tříd 
KZAM dle krajů za rok 2003. Jednoznačně z údajů vyplývá, že kraj Praha má výrazně lepší 
průměrné platové podmínky, nežli ostatní kraje. U moravskoslezského kraje vidíme vyšší 
platové podmínky tříd 7000 a 8000, což je výhodou, jelikož zde sídlí značné množství 
průmyslových podniků. Zlínský kraj má také mírně lepší platové podmínky než zbylé kraje. 
Olomoucký kraj z těchto údajů vychází platově nejhůře.  
 
Tabulka 7 – Průměrné hrubé měsíční mzdy v krajích podle hlavních tříd KZAM v roce 2003 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (4) . 
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Z hlediska průměrných platů jednotlivých krajů (tabulka č. 8) opět kraj Praha má 1,5 
násobek průměrného platu ostatních krajů. Ostatní kraje cca průměrný plat podobný. Nejnižší 
je u moravskoslezského kraje. Avšak medián pro tento kraj (i jihomoravský) je velmi 
vysoký.  
 
Tabulka 8 – Podíly zaměstnanců, placený čas a mzdy za rok 2006 v třídění podle krajů 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (5) . 
 
V tabulce č. 9 je znázorněna obecná míra nezaměstnanosti dle krajů. Nejlépe zde 
vychází Praha a Zlínský kraj. Nejhůře kraj Moravskoslezský a to 11,3 %.  
 
Tabulka 9 – Obecná míra nezaměstnanosti podle krajů za 3. čtvrtletí 2006 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (2) . 
 
Tabulka č. 10 nám znázorňuje vývoj ekonomické aktivity v jednotlivých krajích. 
Ekonomická aktivita je vlastně podíl počtu zaměstnaných a práce schopných 
(nezaměstnaných) k celkovému počtu obyvatelstva nad věkovou hranici 15 let. Z tabulky lze 
zjistit, že Praha a Moravskoslezský kraj má poslední 3 roky stabilní ekonomickou aktivitu.  
U ostatních krajů ekonomická aktivita mírně klesá. 
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Tabulka 10 – Obecná míra nezaměstnanosti podle krajů za 3. čtvrtletí 2006 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (4) . 
 
 V tabulce č. 11 nalezneme konkrétní informace o počtu obyvatel jednotlivých měst a 
věkový interval (15-59 let). Dané údaje odpovídají dle velikosti měst. Výhodné je větší počet 
obyvatel na dané město. 
 
Tabulka 11 – Počet obyvatel daných měst 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (6) . 
 
 Tabulka č. 12 obsahuje devět řádků, které jsou v demografické analýze důležité. 
Každý řádek obsahuje údaje z tabulek, které jsou uvedeny výše v této podkapitole. Tyto 
údaje se pak zhodnotily známkami 1-4, kde jednička znamená naprosto vyhovující a např. 
čtyřka nevyhovující popř. nejhorší ze všech vybraných. Z těchto známek se vypočítal průměr 
pro jednotlivá města a výsledek byl koeficient či ukazatel, který udává hodnotu, kterou dané 
město přináší pro naše potenciální podnikání. Údaje použité do tabulky byly brány jak na 
samotné město, tak na kraj, ve kterém se nachází. Z výsledku je patrné, že demografická 
analýza vyšla nejlépe samozřejmě pro Prahu se známkou jedna, jelikož je zde velmi vysoký 
počet obyvatel. Na druhém místě se umístilo Brno s hodnotou 1,8 , pak Ostrava s hodnotou 
2, následně s pak Frýdek-Místek a Olomouc. Nejhůře dopadl Olomouc v olomouckém kraji.   
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Tabulka 12 – Výsledky demografické analýzy 
 
Zdroj: vlastní zpracování 
8.3 Konkurence 
Analýzu konkurence budeme provádět opět na zvolená města, ale také na kraj v kterém se 
město nachází.  V tabulce č. 13 lze jednoduše zjistit obchodní činnost jednotlivých měst. Náš budoucí 
obchod b se měl zabývat prodejem spotřebního zboží. Budeme tedy patřit do prvního řádku tabulky, 
kde vidíme počet živnostníků či firem v daném městě. V této tabulce jsme dopočítali podíly tohoto 
podnikání na obyvatele v daném městě. Vyšly nám poměrové ukazatele, které ukazují velikost tohoto 
poměru. Nejnižší ukazatele najdeme u Frýdku-Místku. Následně pak Ostrava a Olomouc. Brno, Praha 
má tento ukazatel vyšší.  Avšak musíme brát v úvahu, že jsou v těchto obchodních činnostech 
zahrnuty všechny firmy či živnostníci, bez rozdělení na odlišné služby či výrobky. 
 
Tabulka 13 – Informace o obchodních činnostech v daných městech 
 
Zdroj: vlastní zpracování 
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V tabulce č. 14 jsem popsal přímou konkurenci, která byla vyhledaná na dostupných 
internetových stránkách. Seznam je doplněn i o prodejny, které nejsou uvedeny na internetu. 
Samozřejmě je jasné, že zde nejsou uvedeny všechny prodejny, jelikož není možné najít vše. 
Domnívám se však, že jsou zde všechny velmi známe prodejny. Z tabulky lze vidět, že 
obchodů, které se zabývají výpočetní technikou je celkem dosti velké množství. Ale pokud 
vezmu tento počet na celkový počet potencionálních zákazníků, určitě je možnost zde další 
obchod otevřít. Jelikož budu tyto města podrobněji analyzovat, posléze zjistím jeho silné, 
případně slabé stránky a ceny pro koncové zákazníky. Prodejem mobilních telefonů se 
zabývá také mnoho obchodů. Zde mají velkou výhodu operátoři, jelikož nabízí mobilní 
telefony i s paušály, takže nebude jednoduché se prosadit. Ohledně elektroniky je zde hodně 
obchodů, ale předpokládám, že velké procento trhu mají hypermarkety či obchody v 
jejich těsné blízkosti. Z pohledu výpočetní techniky jsou zde nejznámější Vedon, Fill a 
Procomp. Z pohledu elektroniky prodejna Datard.   
 
Tabulka 14 – Seznam přímé konkurence ve Frýdku-Místku 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (6, 7) 
 
V tabulce č. 15 jsou uvedeny dohledané obchody, které podnikají v městě Ostrava. 
Jelikož je Ostrava početnější město než Frýdek-Místek, je zde větší počet firem zabývajících 
se těmito sortimenty. Z hlediska výpočetní techniky jsou zde nejznámější AlfaComputers, 
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Softcom, 100mega, Autocont atd. Z pohledu elektroniky je zde mnoho obchodů, ale opět 
hlavní podíl na tržbách mají supermarkety a obchody jako jsou ElectroWorld, Datard, 
Euronics. Určitý sortiment elektroniky nabízejí i obchody s výpočetní technikou. 
 
Tabulka 15 – Seznam přímé konkurence v Ostravě  
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (8, 9) 
 
V tabulce č. 16 jsou uvedeny opět nejznámější obchody v Praze. K nejvýznamnějším 
z hlediska výpočetní techniky patří Softcom, Alza, 100mega, TSbohemia, Kasa, Mironet, 
CzechComputer atd. Z hlediska elektroniky jsou opět nejznámější Datart, Euronics, 
ElektroWorld, Alza, Kasa, Megapixel atd. 
V tabulce č. 17 jsou uvedeny opět nejznámější obchody v brně. K nejvýznamnějším 
z hlediska výpočetní techniky patří AlfaComp, Softcom, Cybex, 100mega, TSbohemia, 
Hifishop, Mironet, PetraComp atd. Z hlediska elektroniky jsou opět nejznámější Datart, 
Euronics, ElektroWorld, Cybex, HifiShop atd. 
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Tabulka 16 – Seznam přímé konkurence v Praze  
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (8) 
 
Tabulka 17 – Seznam přímé konkurence v Brně 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (10) 
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Tabulka 18 – Výsledky konkurenční analýzy 
 
Zdroj: vlastní zpracování 
 
 Ve výsledné tabulce jsme opět ohodnotili jednotlivé kritéria hodnotami jedna až pět. 
Použili jsme poměrový systém k zjištění požadovaných údajů. K výpočtu jsme použili 
množství potencionálních zákazníků a počet firem v daném městě.  
Z hlediska výpočetní techniky analýza zjistila, že ve Frýdku-Místku a Ostravě je 
výsledný poměr nižší než v Praze a v Brně. Existuje zde možnost započít podnikání v tomto 
oboru. 
Z hlediska mobilních telefonů analýza zjistila, že v Praze a Ostravě je výsledný 
poměr nízký, pak následuje s menším odstupem Frýdek-Místek a Brno. V Brně by další 
prodej mobilních telefonů nebyl optimální. 
Z hlediska elektroniky analýza zjistila, že Praha a Ostrava je vhodnější než Frýdek-
Místek či Brno. 
V případě, kdyby se obchod zabýval všemi třemi obory, započetí podnikání by bylo 
v Praze či Ostravě, následně ve Frýdku-Místku a Brně. V Brně je koncentrace obchodů 
s výpočetní technikou, mobilními telefony a elektronikou nejvyšší. 
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8.4 Nájmy, nemovitosti 
Pro analýzu nájmů jsem použil internetové stránky www.sreality.cz, kde je možné si 
udělat orientační přehled o cenách komerčních prostor. Opět jsem zjišťoval lokality Frýdek-
Místek, Ostrava, Brno a Praha. Obecně se dá konstatovat, že nájmy či ceny nemovitostí ve 
velkých městech či v centru města jsou značně vyšší než v malých městech či okrajových 
částech. Toto pravidlo se zcela prokázalo v následné analýze nájmů. Cena nemovitosti či 
nájem se odvíjí souboru kritérií, které jsou podstatná jako např.: 
· Umístění nemovitosti (centrum či okrajová část) 
· Stav interiéru (chátrající, opravený, nový, postačující) 
· Novostavba či starší stavba 
· Využitelná plocha [m2], přízemí či patro 
· Funkční elektroinstalace, způsob vytápění 
· Přistup k internetu, možnost zřízení přístupu k internetu 
· Sociální zařízení 
· Zabezpečení nemovitosti 
· Dostupnost MHD, možnost parkování automobilů 
· Nevyhnutelné poplatky spojené s provozem nemovitosti 
· případně odstupné za přenechání nájmu 
 
Do tabulek níže byly uvedeny tyto hodnoty: jméno ulice a městská část, ve které se 
nemovitost nachází, kolik činí výměra v metrech čtverečních a kolik je nájem za jeden měsíc 
či rok, případně vstupní poplatky. Je nutné podotknout, že obvykne nájmy uvedené v tabulce 
jsou bez ostatních poplatků jako elektřina, vodné a stočné nebo vytápění dálkovými zdroji 
města.  
 
Tabulka 19 – Nájmy ve Frýdku-Místku 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (22) 
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V tabulce č. 19 jsou uvedeny nájmy za novostavby i starší budovy. Umístění těchto 
budov je ve vhodné lokalitě, jelikož se nedaleko nachází vlakové či autobusové nádraží a 
také zastávky MHD. Novostavby nepřipadají v žádném případě v úvahu, jelikož nájem je 
kolem 30 000 za měsíc. Nájmy starších budov jsou pro začátek vhodnější. Nájmy bez 
ostatních poplatků jsou rovněž vhodnější. 
 
Tabulka 20 – Nájmy v Ostravě 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (23) 
 
 V tabulce č. 20 jsou uvedeny nájmy s nižším poplatkem. Je možné najít vhodný 
nájem za nízké poplatky už od 6 000 blízko centra. Jsou zde i levnější varianty, nejsou však 
optimálně umístěny jak z hlediska přístupnosti MHD tak z hlediska kolemjdoucích ne příliš 
vhodné. 
 
Tabulka 21 – Nájmy v brně 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (24) 
 
Podnikatelský záměr zřízení kamenného  obchodu v návaznosti na existující e-shop. 
 - 48 - 
V tabulce č. 21 jsou uvedeny nájmy v Brně. Měsíční poplatek se zde pohybuje 
průměrně nad jedenáct tisíc bez poplatků. Byly nalezeny i nájmy, které byly v blízkosti 
centra za nízkou měsíční sazbu a to kolem šesti tisíc korun. Nájmy přímo v centru se 
pohybují kolem třiceti tisíc a výše. 
 
Tabulka 22 – Nájmy v Praze 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (25) 
 
V tabulce č. 22 jsou nájmy v Praze. Měsíční poplatek se zde pohybuje průměrně nad 
patnáct tisíc korun. Většina uvedených prostor se nachází v centru Prahy. V případě zájmů 
v blízkosti areálu anděl se cena pohybuje kolem padesáti tisíc korun za měsíc. 
 
Tabulka 23 – Výsledky analýzy nájmů 
 
Zdroj: vlastní zpracování 
 
 V tabulce č. 23 jsou uvedeny nejnižší a průměrné měsíční sazby na nájem prostoru, 
který by připadal v úvahu pro plánovaný druh podnikání. Z výsledných koeficientů vyplývá, 
že z hlediska nájmů vychází velmi výhodně lokalita Ostravy, pak srovnatelně Brno a Frýdek-
Místek a nejhůře vyšel koeficient v Praze. Z výsledků je tedy nejvýhodnější lokalita Ostrava. 
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8.5 Spotřeba elektřiny, vytápění 
Ve většině případů nájmů, které jsme brali v úvahu předpokládáme, že vytápění či 
rozvodná síť je součástí daných prostor. Předpokládáme tedy běžné nájemné a poplatky 
spojené s nájmem. Obvykle se platí např. ostraha, spotřeba energie či vytápění. Ve dvou 
následujících tabulkách nalezneme rozepsáno jaké spotřebiče by byly zapojeny 
v plánovaném komerčním prostotu. V tabulce č. 24 jsou uvedeny spotřeby osobních 
počítačů, osvětlení a případné vlastní vytápění elektřinou. První varianta tzv. „Drahá sazba“ 
má hodnotu 4,- za kW. Druhá varianta tzv. „Levná sazba“ má cenu cca 1,5. V Následujících 
tabulkách můžeme vidět výsledné propočty za jednotlivé položky a to jak za celý rok, tak i za 
měsíc. 
 
Tabulka 24 – Spotřeba elektřiny – Drahá sazba 
 
Zdroj: vlastní zpracování 
 
Tabulka 25 – Spotřeba elektřiny – Levná sazba 
 
Zdroj: vlastní zpracování 
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V případě, kdy nájemné prostory budou, mít ústřední topení a budou se platit 
paušálně, spotřebu energie za vytápění bychom, zde nebrali v úvahu. Každopádně do 
celkových výpočtu uvedeme hodnoty i s vytápěním. 
 Tzv. „Levná sazba“ je oproti „Drahé sazbě“ znatelně výhodnější. Do výpočtů 
použijeme variantu dražší sazby, jelikož momentálně se nedá zjistit, jakou má daný komerční 
prostor sazbu. 
 Pokud srovnáme tyto dvě variantu zjistíme, že úspora oproti drahé variantě je až 1736 
korun. Ročně by to bylá úspora ve výši 20 832 korun. 
 Porovnávání cen dle určených potencionálních měst neřešíme, jelikož ceny jsou cca 
podobné a hodnota spotřeby elektřiny by výrazně nezasahovala do provozních nákladů. 
8.6 Internet, telefonní služby 
Internet lze zapojit přes různé poskytovatele. Nejznámější je www.802.cz , který 
poskytuje internet ve všech požadovaných městech. Cena tohoto bezdrátového připojení je 
475 korun s DPH. Využití této společnosti není jisté, jelikož přístupové body nemají všude, 
kdy by bylo potřeba. Musí se tedy brát v úvahu i alternativní společnosti v dané oblasti. 
V Praze by bylo možné využít služeb UPC v za cenu 1200,- s DPH. 
 
Tabulka 26 – Spotřeba elektřiny – Levná sazba 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (11, 13) 
 
Ohledně telefonů, lze dnes využít možnosti volání přes Skype nebo VOIP službu přes 
poskytovatele. V tabulce č. 27 nalezneme vhodné alternativy pro volání. Nejlépe vychází 
možnost volání přes připojení VOIP. Je zde nutná slučitelnost s poskytovatelem internetu. 
Telefon lze zapojit do sítě internet bez použití počítače. U služby Skype lze telefon také 
použít s i bez počítače. Pořizovací ceny těchto VOIP telefonů se pohybují kolem cca 2000 
korun bez DPH. 
 
 
Podnikatelský záměr zřízení kamenného  obchodu v návaznosti na existující e-shop. 
 - 51 - 
Tabulka 27 – Cena volání 
 
Zdroj: Zpracováno dle literatury (12) 
 
 V tabulce č. 27 vidíme ceny běžného volání přes internet VOIP či Skype nebo 
mobilní síť T-Mobile. Byly zde použity hodnoty z výpisu volání za měsíc říjen 2007. 
Z výsledku vyplývá, že se službami Skype či VOIP ušetříme cca 500,- na hovorném. Využití 
VOIP 802 by mělo být prioritně využíváno. Samozřejmě je nutnost využívat i mobilní 
telefony, avšak v jen v nutné míře.  
 Cenový předpoklad pro volání za měsíc by se tedy pohyboval VOIP 300 korun a T-
Mobile 300 korun. Celkově tedy předpokládám 600 korun s DPH pokud bude volání v těchto 
mezích. Každopádně aktivita telefonování se bude zvyšovat, takže do budoucna musíme 
počítat s navýšením této částky. 
8.7 Volba umístění prodejny 
V předchozích podkapitolách jsme analyzovali hlavní kritéria, podle kterých se 
rozhodneme jaké bude vhodné místo k podnikání. Nejdůležitější kritéria jsou uvedeny 
v tabulce č. 28. U každého kritéria je známka 1 až 5 dle jeho výhodnosti u daného města. 
Demografické údaje o počtu potencionálních zákazníků, platového ohodnocení a 
nezaměstnanosti byly převážně předem očekávané. V úvahu byly hlavně brány počty 
obyvatel jak na kraj, tak na okres ale také na město. Je zřejmé že počet obyvatel, výška mezd 
a ekonomicky aktivních obyvatel je v pořadí Praha, Brno, Ostrava a F-M.  
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Praktická část 
9 Konkrétní podnikatelský plán 
9.1 Základní údaje o podniku 
Živnostenské oprávnění bylo vydáno fyzické osobě v únoru 2004. Předmět podnikání 
je "Maloobchod provozovaný mimo řádné provozovny". Podnik se zabývá prodejem 
výpočetní techniky, spotřební elektroniky. V listopadu 2004 bylo vydáno osvědčení o 
registraci plátce daně z přidané hodnoty se čtvrtletním zdaňovacím obdobím. 
9.2 Vize a mise 
Tento podnik chápe vizi jako souhrn cílů, které chce prosazovat či realizovat do 
budoucna. Uvedeme zde cíle, které jsou pouze pro užití vnitropodnikové. Jako hlavní cíl je 
zřízení kamenné prodejny případně výdejny. Největší důraz budeme klást na zřízení a 
následné financování. Mezi obecné cíle samozřejmě patří maximalizace ziskovosti, tržeb, 
růstu podniku, ale hlavně minimalizace nákladů. Mezi specifické cíle patří: 
· do 6 měsíců od založení kamenné prodejny požadujeme, aby měsíční příjmy spojné 
s její existencí, pokryly její měsíční provozní výdaje. 
· po 6 měsících od založení kamenné prodejny požadujeme, aby tržby vzrostly 
minimálně 1,3 násobně a po 12 měsících minimálně 1,7 násobně.  
· na konci 24 měsíce od založení kamenné prodejny požadujeme, aby počáteční 
náklady na její zřízení byly již zcela uhrazeny ze zisku firmy. 
 
Budeme chtít, aby podnik dlouhodobě prosperoval čímž zajistil důvěru našich či 
potencionálních zákazníků. 
9.3 Historie podniku 
9.3.1 Popis 
Internetový obchod byl založen v roce 2004. Zabývá se prodejem výpočetní techniky a 
spotřební elektroniky. Byl založen z důvodu zvýšení tržeb stávajícího prodeje dle 
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živnostenského oprávnění „Nákup a prodej bez řádné provozovny“. Mezi první zákazníky 
patřili osoby z řad studentů. Postupem času byla nabídka určena celému spektru obyvatelstva 
v české republice.  
Z počátku byl pouze jeden dodavatel výpočetní techniky. Po určité době se počet ustálil 
na dnešní tři výhradní a pět, kteří jsou však využiti občas dle potřeby. Dodavatelé byli 
vybráni dle svých služeb a hlavně spolehlivosti a solidnímu přístupu. Tyto tři výhradní 
dodavatelé, jejich produkty, jsou prezentovány na internetových stránkách tohoto obchodu. 
Zákazníci si mohou vybrat z více jak 18 000 produktů, které jsou rozděleny do cca. třiceti 
kategorií a dalších desítek podkategorií. 
Internetový obchod byl vyvinut na platformě php, mysql. Návrh, implementace, 
postupného zavádění a běžných úprav systému trvalo cca. jeden rok. Po této době byl již 
obchod plně v provozu. Další potřebné moduly byly dopracovány postupem času. Většina 
důležitých modulů jako je například úplná administrace reklamací je již naprogramována a 
zavedena. Ve většině případů se jedná o menší úpravy či vylepšení další potřebné funkce. 
Systém umožňuje přihlášení zákazníků, ale je i pro administrátory, kteří web spravují, 
vyřizují objednávky, reklamace, dobropisy atd. Design obchodu byl asi 3x změněn ke 
spokojenosti zákazníka. Byl navrhnut dle velmi známých internetových obchodů v české 
republice.  
Návrh, realizaci a obsluhu obchodu zařizuje momentálně pouze jedna osoba. Občas 
samotná osoba nezvládala takové množství úkolů, bylo tedy potřeba přidělit práci jiné 
vypomáhající osobě. Zaučení pomocníka nebylo vždy jednoduché, avšak našli se i takoví, 
kteří mi velmi usnadnili fungování obchodu. Pokud by byl dostatečně vysoký zisk a velmi 
mnoho úkolů pro fungování obchodu, bylo by vhodné zaměstnat schopnou osobu. V plánu je 
také založit kamenný obchod (výdejnu), kde by již bylo zapotřebí posléze alespoň jednoho až 
dvou  zaměstnanců. 
Hledání zákazníků bylo z počátku velmi komplikované, jelikož se o mém podnikání 
dozvěděli od svých známých. Z tohoto důvodu jsem neměl možnost oslovit širší spektrum 
obyvatelstva. Dnes je již situace lepší a nabídka produktů obchodu je k dispozici uživatelům 
internetu po celé české republice. 
Z finančního hlediska nejsou výnosy obchodu nikterak vysoké, avšak v době 
předvánočních nákupů se zpravidla výnos až dvojnásobně někdy i trojnásobně zvýší.  
Obsluha obchodu je prozatím spojena se studiem na vysoké škole, takže rozvoj tohoto 
obchodu je částečně omezen z časových důvodů. Proto se píše diplomová práce, aby se 
zjistilo, jestli tento druh podnikání je schopen dostatečně pokrýt potřeby majitele a plány do 
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budoucna. Pokud z této diplomové práce vyplyne, že podnikatelský záměr bude 
realizovatelný a dostatečně výnosný, budeme tento záměr realizovat. 
9.3.2 Milníky 
Od započetí podnikání do dnešní doby nebyly nijak výrazné milníky. Dle mého 
názoru jsou zde menší milníky, které v rámci tohoto podnikaní jsou dostatečně významné: 
· 2004 - započetí obchodování s prvním distributorem výpočetní techniky 
· 2004 - spuštění provizorního provozu internetového obchodu 
9.3.3 Finanční údaje 
V tabulce jsou uvedeny tržby za prodej zboží za roky 2005, 2006, 2007 dle 
jednotlivých měsíců. Ve všech následujících tabulkách a grafech uvažujeme dvanáctý měsíc 
roku 2007 jako odhadovaný. V jdou názorně vidět jak se tržby vyvíjely. V měsíci šestém až 
devátém si můžeme povšimnout propadu tržeb. Tento problém je způsobený letní sezónou, 
kdy o elektroniku neví extra zájem.  
9.4 Organizace podniku 
Tato živnost nevyžaduje z počátku příliš mnoho zaměstnanců. Pro založení prodejny 
nebude očekáváno velké množství zákazníků na osobní odběr. Bude tedy postačovat k chodu 
živnosti pouze jedna osoba a to zakladatel. Předpokládá se, že tato osoba bude vytížena 
činnostmi nutnými s provozováním internetového obchodu i kamenného obchodu.  
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Obrázek 7 – Plánovaná organizace podniku 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
; 
Zdroj: vlastní zpracování 
Pokud tržby budou dostatečně vysoké, bude patrně potřeba zaměstnat schopnou 
osobu. Postupem času, pokud bude potřeba, je v plánu zaměstnat další. Organizace podniku 
bude běžná jako u malých podniků. Na obrázku č. 7 je znázorněna plánovaná hierarchická 
struktura. Z počátku bude tedy jen samotná jedna osoba. Postupem času další osoba, která 
bude muset být schopna zvládat většinu profesí dle obrázku. 
Dle schématu lze vidět předpokládanou organizační strukturu firmy. Nejvýše 
postavený je samozřejmě ředitel (majitel). Všichni ostatní jsou mu podřízení. Organizační 
struktura je rozdělena na tři základní úseky jako jsou obchodní, skladový, výrobní úsek. Do 
skladového úseku patří příjem a expedice zboží, ale také vyřizování reklamací. Postupem 
času by vznikl i úsek reklamací. Výrobní úsek má na starosti výrobu, servis počítačů, ale také 
údržbu technických věcí spojených s provozem výpočetní techniky a jiné elektroniky v 
prodejně. 
Obchodníci mají delegované pravomoci, kterými mohou zadávat úkoly prodavači, 
skladníkovi a technikovi. Pravomoci jsou definovány pouze na činnost s objednávkami či 
zakázkami a jejich vyřízením. Tzn. Obchodník uloží úkol skladníkovi, aby vydal zboží 
technikovi pro kompletaci PC nebo obchodník předá seznam zakázek pro expedici ze skladu 
k zákazníkům. Toto delegování je z důvodu, aby měl ředitel více času na kontroly, analýzy, 
marketing atd. 
 
 
Ředitel 
Obchodník Technik 
Obchodní úsek Skladový úsek Výrobní úsek 
Majitel 
Prodavač  
Skladník  
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Tabulka 33 – Rozdělení kompetencí zaměstnanců 
 
Zdroj: vlastní zpracování 
9.5 Produkty a služby 
9.5.1 Produkty  
Internetový a kamenný obchod  se bude zabývat prodejem výpočetní techniky a 
elektroniky. V tabulce jsou uvedeny komodity, které budou nabízeny k prodeji. Jsou zde i 
podrobně rozepsány. 
Samozřejmě, že zboží nebudeme mít všechno skladem k shlédnutí, ale bude zde jen 
zboží, které je obvykle žádané.   
9.5.2 Služby 
Předpokládá se primárně pouze obchodní činnost nákup a následný prodej. Služby, 
které budou nabízeny jsou následující. 
· Výroba a servis počítačových sestav. 
· Možnost objednání přes internet a následné osobní převzetí na konkrétní adrese. 
· Možnost osobního předání produktu do reklamace. 
· Možnost předvedení výrobku (omezeně). 
 
Výroba a servis počítačových sestav bude zpoplatněna. Další uvedené služby jsou 
bezplatné. Je zde předpoklad, že cena produktu zakoupeného prostřednictvím komunikace na 
dálku bude cenově zvýhodněna vůči osobnímu odběru, a to z důvodu menšího vytížení 
prodejce na pokladně.  
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9.6 Trhy podniku 
Elektronický obchod byl doposud určen pro celostátní trh v české republice. Do 
budoucna je možné uvažovat o vstupu na trh slovenský avšak pouze formou zásilkového 
prodeje.  
Na trzích, o které se ucházíme, máme několik dodavatelů. S dodavateli spolupracujeme 
již delší dobu jak 2 roky i více. Máme tedy dobrý přehled o jejich pozitivech i negativech. 
Pro tento podnikatelský plán se neuvažuje o vstupu na trhy či obory než byly zmíněny.   
9.7 S.W.O.T. analýza 
Nyní zde uvedeme analýzu daného kamenného obchodu společně s obchodem 
internetovým.  
9.8 Odhad tržeb 
Odhad tržeb vyplývá z údajů z údajů z minulosti. 
9.9 Finanční plán 
Finanční plán je jedna z nejdůležitějších souhrnných informací v podnikatelském 
plánu. Jednoduše můžeme dohledat, jakým způsobem budou finanční prostředky využity či 
kde finanční prostředky vznikají.  
Pro tento podnikatelský plán zachycuje finanční plán na rok 2008 a 2009. Následující 
roky již nejsou zpracovány, jelikož nelze s dostatečnou přesností příjmy nebo výdaje 
odhadovat. 
9.10 Obchodní strategie 
Zvolili jsme si danou lokalitu z důvodu, který snáze umožní začlenění na daný trh. 
Trh s výpočetní technikou, mobilními telefony, spotřební elektronikou se vyznačuje 
omezenou nabídkou několika výrobců.  
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9.10.1  Portfolio produktů 
V nabídce již dnes máme cca kolem 18 000 nabízených produktů. Samozřejmě nejsou 
všechny k dispozici u našich dodavatelů. Obvykle je skladem okolo 10 000 produktu daného 
typu. 
Z praxe víme, že je zájem o produkty, které mají dobré jméno jako např. Samsung, LG, 
Panasonic, Sony, Creative Labs, Seagate atd. Také víme, že obvykle se za dobrou značku 
připlácí. 
 Předpokládáme, že tržby v roce 2008 a 2009 půjdou úměrně nahoru dle předchozího 
grafu. Důvod této úvahy je jednoduchý. Budeme těmto komoditám věnovat větší úsilí, aby 
zákazník měl důvod zboží koupit u nás. 
9.10.2 Zvolená strategie 
 Je mnoho různých strategií, které podnik může realizovat. V našem případě máme 
zájem o průnik na trh s námi vytipovanými komoditami a pokusit se ukrojit část tržního 
podílu. Díky analýzám, který poskytuje e-shop, můžeme průběžně sledovat po jakých 
produktech se potencionální zákazníci poohlížejí.  
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10 Závěr 
Výsledkem této diplomové práce je rozhodnutí, zda důvody pro založení prodejny jsou 
opodstatněné a provoz této prodejny je životaschopný.  
V cílech práce jsme se ptali: "Proč zakládat kamenný obchod? Proč nepostačuje 
internetový obchod?" Vzhledem k tomu, že internetový obchod je momentálně prováděn na 
adrese trvalého bydliště, kde nejsou dostačující provozní prostory, je potřeba nalézt 
vhodnější. Internetový obchod má příjmy a zákazníky pouze prostřednictvím komunikace na 
dálku, což se může jevit také jako nevýhoda oproti konkurenci. Kamenný obchod by měl 
přinést mnoho nových stálých zákazníků, ale také zvýšit důvěryhodnost  internetovému 
obchodu v očích potencionálních zákazníků, kteří mají zájem nakupovat na dálku. Obchod 
také nabídne lepší služby pro zákazníky, především  v podobě osobního odběru bez nutnosti 
platit přepravné za zásilku a možnost reklamovat zboží přímo na prodejně. Snadná 
dostupnost obchodu pro zákazníky se zvýší díky blízkosti zastávky MHD. 
Pro analýzu volby vhodné lokality byly zvoleny města Praha, Brno, Ostrava a Frýdek-
Místek. Než bylo rozhodnuto o dané lokalitě, bylo potřeba podrobně analyzovat sedm 
daných kritérií. Hledali jsme místo, kde je dostatek potencionálních zákazníků, nízká 
konkurence, levné nájmy komerčních prostor a dobrá dostupnost MHD. Mezi další důležitá 
kritéria patří náklady podnikatele na ubytování a náklady na dojíždění na prodejnu. Na tyto 
dvě kritéria byla kladena velká váha, i když nejsou přímo spjaty s podnikáním.  
V praktické části je popsán podnikatelský plán tak jak by měl ve finální podobě 
vypadat. Plán má deset hlavních podkapitol. Důležité je zmínit finanční historii firmy, kde 
jsme mohli zjistit trend jakým se internetový obchod ubírá. Zjistilo se, že trend tržeb je rok 
od roku vzrůstající. Tyto informace přispěly k následnému odhadu budoucích tržeb na rok 
2008 a 2009. 
Produktová strategie byla zvolena dle přehledu tržeb dle komodit za rok 2007. Je zde 
snaha zaměřit se na zboží, které zaujímá velký podíl v celkových tržbách. Spotřební 
elektronika, spotřební materiál, PC komponenty další významné komodity jsou pro 
zvyšování tržeb stěžejní. Propagaci těchto komodit bude věnováno vyšší úsilí než komoditám 
ostatním. Do budoucna jsou vytipovány komodity, které prozatím neměly podíl na tržbách, 
ale díky novým dodavatelům bude možnost tyto komodity uvést do popředí. 
Konkurence ve zvolené lokalitě není natolik tvrdá jako v ostatních lokalitách. Aktuálně 
je možnost prosadit se pomocí výrobků, které doposud nikdo v dané lokalitě nenabízí. Při 
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analýze bylo zjištěno, že nabídka konkurence není tak široká. Tato široká nabídka by měla 
být velkým plusem při hledání nových zákazníků.  
Po založení prodejny je vhodné informovat veřejnost o své činnosti. Značnou výhodou 
oproti konkurenci je zaběhlý e-shop s podporou SEM (search engine marketing). Tato 
reklama je v tomto případě zcela zdarma. V roce 2008 je plán využít reklamních ploch 
v autobusech MHD, případně novinové reklamy. Tento způsob je dle dostupných informaci 
velmi účinný. 
Díky několikaleté spolupráci s dodavateli výpočetní techniky a také rostoucím 
odběrům, je přislíbeno nastavení lepší dealerské kategorie během února 2008. Ceny produktů 
od vytipovaných výrobců se pokusíme snížit pomocí nákupu přímo od dovozců do ČR.  
Nejpodstatnější informace této diplomové práce je finanční plán prognózovaný na rok 
2008 a 2007. Položky výdajů, které jsou v tabulkách uvedeny jsou odhadovány spíše 
pesimisticky. Jelikož se nedají zcela přesně určit, je vhodnější při následném porovnávání 
plánu s realitou mít výsledky lepši než se očekávaly.  
Momentálně je vhodné si položit otázky:  
"Je tento výsledek postačující?": Jelikož podnikatel nemá velké plánované výdaje do 
osobního života, tento výsledek postačuje. Jak již bylo řečeno, náklady jsou zvoleny spíše 
pesimisticky, takže konečný hospodářský výsledek může být mírně lepší. 
"Jak bude vypadat hospodářský výsledek v roce 2010?": Pro tuto odpověď momentálně 
osobně nemám dostatek informací. Aby byl možný vyhotovit plánovaný hospodářský 
výsledek, je potřeba se ztotožnit s danou lokalitou. Přibližně po roce fungování obchodu by 
bylo možné zhodnotit, jestli má světlé vyhlídky do dalších let.  
"Zvládne jedna osoba tento obchod udržet v chodu ?". Jelikož se podnikatel nebude muset 
aktivně věnovat studiu na vysoké škole, bude mít dostatek času věnovat se obchodu. 
V případě časového vytížení podnikatele bude potřeba z počátku pomoc přátel či rodiny. 
Postupem času se předpokládá výpomoc formou brigádníků a následně i budoucích 
zaměstnanců. 
 Závěrem bych zdůraznil, že tato diplomová práce splnila mé očekávání. Dozvěděl 
jsem se jestli je možné realizovat výdejnu či kamenný obchod na základech již existujícího 
internetového obchodu. Nežli se rozhodnu obchod realizovat, mám ještě několik měsíců 
nato, abych ověřil, zda tento podnikatelský plán je reálný. Datum zřízení obchodu je 
plánováno na měsíc srpen 2008. Výsledky finanční analýzy a ostatní výsledné informace 
mne prozatím vedou k závěru pokusit se tento podnikatelský záměr v praxi realizovat. 
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